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HUBUNGAN PERSEPSI POLA ASUH PERMISIF DENGAN 
ONLINE IMPULSIVE BUYING PADA MAHASISWA 
 
Dhira Mega Febriana 
Fakultas Psikologi, Universitas Muhammadiyah Malang 
dhiraamf@gmail.com 
 
Online impulsive buying merupakan fenomena yang sering terjadi pada era 
teknologi ini, seiring dengan kemudahan yang didapat dalam berbelanja online. 
Banyak sekali faktor yang menjadi prediktor dari online impulsive buying, salah 
satunya adalah persepsi pola asuh permisif. Tujuan penelitian ini adalah untuk 
mengetahui hubungan persepsi pola asuh permisif dengan online impulsive buying. 
Desain penelitian merupakan penelitian non-eksperimental kuantitatif dengan 
subjek penelitian 344 orang mahasiswa Universitas Muhammadiyah Malang. Alat 
pengumpulan data berupa skala persepsi pola asuh permisif dan skala online 
impulsive buying. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif 
yang signifikan antara persepsi pola asuh permisif dengan online impulsive buying 
r = 0,141 ; p = 0,009 (p < 0,01). Hal ini berarti semakin positif persepsi pola asuh 
permisif maka semakin tinggi online impulsive buying yang terjadi. 
 
Kata kunci : Persepsi pola asuh permisif, online impulsive buying, mahasiswa. 
 
Online impulsive buying is a phenomenon that often occurs in this technological 
era, alongside the convenience from online shopping. Many factors become 
predictors in online impulsive buying, one of which is the perceived permissive 
parenting. The study purpose of this papper is to determine the relationship between 
perceived permissive parenting with online impulsive buying. This study design is 
non-experimental quantitaive research, the subject consisting 344 students at the 
University of Muhammadiyah Malang. Data collection tools consist permissive 
parenting perception scale and online impulsive buyinh scale. The results showed 
that there was a significant positive relationship between the perception of 
permissive parenting with online impulsive buying r = 0,141 ; p = 0,009 (p < 0,01). 
This shown that the more positive perception of permissive parenting, the higher 
online impulsive buying occurs. 
 
Keywords : Permissive parenting perceived, online impulsive buying, students.  
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Seiring berkembang-pesatnya teknologi di era globalisasi, internet bukanlah 
sesuatu yang langka untuk ditemui. Internet semakin mudah diakses dan digunakan 
bagi individu ataupun untuk kegiatan berbisnis, termasuk kegiatan jual-beli secara 
online. Belanja melalui online menjadi hobi baru bagi masyarakat Indonesia karena 
kemudahannya dalam mengakses toko online, sehingga pembeli tidak lagi harus 
keluar rumah dan bersusah payah berjalan jauh menuju pusat perbelanjaan untuk 
mendapatkan suatu barang. Hal ini senada dengan pernyataan dari Solomon (2009) 
bahwa penjualan online menjadi sukses karena bukan hanya barang-barang yang 
berada di toko depan jalan saja yang dapat diakses, namun dari seluruh dunia. 
Dinyatakan pula oleh Riaz dan Rahman (2015) alasan kebanyakan pembeli ingin 
melakukan pembelian online  karena kemudahan aksesibilitas dan kenyamanan 
yang besar, dimana berbelanja dari rumah menyelamatkan mereka dari upaya 
bepergian karena memungkinkan mereka untuk berbelanja langsung dari rumah. 
Pembelian online semakin diminati pembeli seiring meningkatnya fasilitas yang 
ditawarkan dari toko-toko online seperti layanan bantuan 24 jam dan lengkapnya 
deskripsi terkait produk yang ditawarkan pada toko online. Dalam penelitian 
Katawetawarak & Wang (2011) diungkapkan mengenai alasan individu berbelanja 
online, yaitu: (a) kemudahan, karena pelayanan toko online yang terhitung 24 jam 
dan disediakan pula costumer services untuk membantu dan mempermudah 
pembeli bertanya mengenai pembelian online atau kendala-kendala yang dihadapi 
pembeli. (b) Informasi, pembeli bisa dengan mudah mendapatkan informasi atau 
deskripsi barang secara lebih detail dan pembeli juga bisa melihat penilaian produk 
dari pembeli lain sebelum mereka menentukan untuk membeli. (c) Efesiensi biaya 
dan waktu, belanja secara online mempermudah pembeli untuk mendapatkan harga 
yang lebih murah dengan membandingkan harga dari beberapa website di waktu 
yang sama, selain itu dengan berbelanja online, pembeli dapat menghindari 
keramaian dan antrian, khususnya pembelian pada hari libur.  
Kemudahan dan kenyamanan yang didapat dari berbelanja online ikut pula 
dirasakan oleh masyarakat Indonesia. Hal ini dibuktikan dari hasil survei PT Visa 
Indonesia yang menunjukkan bahwa hal yang mendorong masyarakat Indonesia 
beralih ke belanja online karena kemudahannya untuk menjangkau pilihan produk 
yang lebih banyak dengan persentase 52 persen (Wicaksono, 2014). Selain itu, 
menurut MasterCard Online Shopping Behavior Study tahun 2004, pengguna 
internet di Indonesia mempunyai tingkat kepuasan paling tinggi yaitu 96 persen 
terhadap belanja online dibandingkan 14 negara kawasan Asia Pasifik. Country 
Manager dari MasterCard Indonesia, Irni Pakar, mengungkapkan peningkatan 
akses terhadap situs toko online yang diikuti dengan tingginya tingkat kepuasan, 
membuat Indonesia menjadi salah satu pasar transaksi online terbesar di antara 
negara Asia lainnya dan hal tersebut menandakan kepopuleran belanja online di 
Indonesia yang akan terus meningkat di masa yang akan datang (Supriadi, 2014). 
Hasil survei lain dari PT Visa Indonesia menunjukkan sebesar 76 persen dari 
pengguna internet di Indonesia pernah berbelanja secara online dan 48 persen dari 
para pembeli berusia 18-30 tahun (Sutriyanto, 2014). Adapun survei yang 
dilakukan oleh Kompas (Setyowati, 2012) sebanyak 19,9 persen belanja online 
diminati oleh pelajar dan mahasiswa. Hal ini menandakan bahwa generasi muda, 
termasuk mahasiswa di Indonesia turut mewarnai kegiatan berbelanja online dan 
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tentunya menggemari pula berbelanja secara online yang terlihat dengan besarnya 
angka persentase yaitu hampir setengah dari populasi. Belanja melalui online benar-
benar menjadi tren baru yang diminati generasi muda dan semakin mempermudah 
kegiatan membeli di kalangan mereka, termasuk mahasiswa. 
Berdasarkan studi pada mahasiswa yang dilakukan oleh Wulandari dan Setyorini 
(2015) mengenai faktor pendorong pembelian online, ditemukan 6 faktor yang 
membuat mahasiswa memilih untuk berbelanja online, yaitu: (a) faktor reputasi, 
dimana variabel pendorongnya adalah kenyamanan pembeli yang dapat leluasa 
melihat produk tanpa harus diikuti oleh sales promosi, selain itu kualitas produk 
yang diterima sama dengan foto yang ditampilkan pada situs toko online. (b) Faktor 
keragaman produk, pembeli dapat menemukan berbagai macam barang yang 
diinginkan dengan promo harga yang bervariatif pula. (c) Faktor waktu dan biaya, 
pembeli dapat membandingkan harga produk yang diinginkan dengan waktu yang 
lebih singkat. (d) Faktor kualitas pelayanan, costumer services atau penjual online 
cepat dan tanggap dalam membantu pembelian online. (e) Faktor persepsi risiko, 
pembeli diberikan garansi produk jika produk yang diterima pembeli dalam kondisi 
cacat. (f) Kualitas produk, situs toko online memiliki desain serta kualitas produk 
yang berbeda dengan toko offline. Dari kenyaman dan kemudahan dalam pembelian 
yang ditawarkan dari toko-toko online, menambah ketertarikan mahasiswa untuk 
berbelanja melalui situs online. 
Namun, ketertarikan terhadap suatu produk sering kali membuat seseorang dengan 
cepatnya membeli tanpa mempertimbangkan banyak hal, seperti kegunaan barang 
yang dibeli ataupun membeli produk-produk tak terduga dan tidak sesuai rencana 
karena akses untuk mendapatkan produk tersebut juga sangat mudah. Selain itu, 
banyak produk menarik yang sengaja ditampilkan penjual online melalui iklan-
iklan, dimana hanya dengan one-click pembeli dapat terhubung langsung ke situs 
penjualan dan disuguhkan banyak produk terkait. Penelitian Ju dan Subianto (2014) 
menunjukkan sejak maraknya media sosial di masyarakat, banyak pembelian yang 
terjadi secara tidak terencana di media sosial dan iklan-iklan yang bermunculan 
ketika seseorang sedang mengakses internet dapat menarik perhatian pengguna 
internet, sehingga seseorang yang tidak ada tujuan untuk melakukan pembelian 
terhadap suatu produk, jadi memiliki keinginan untuk memiliki produk tersebut 
setelah melihat beberapa foto dari iklan produk.   
 
Pembelian tidak terencana yang dilakukan pembeli ketika sedang mengakses 
internet merujuk pada pembelian berdasarkan impuls atau impulsive buying dan 
pembelian tersebut biasanya terjadi secara tiba-tiba atau secara spontan (Solomon, 
2009). Menurut Hawkins dan Mothersbaugh (2010) impulsive buying adalah 
pembelian yang bersifat tidak direncanakan dan tiba-tiba, dan langsung terjadi 
setelah mengalami dorongan spontan untuk membeli. Adapun penelitian terkait 
mengenai impulsive buying yang dilakukan oleh Rook (Engel dkk, 1995) dimana 
impulsive buying adalah pembelian yang tidak diharapkan dan memotivasi 
konsumen untuk membelinya pada saat itu juga, bertindak dengan seketika dan 
mengesampingkan hal-hal lain termasuk pengabaian akibat yang negatif dengan 
adanya pembelian tersebut, serta keinginan membeli yang didasari dengan emosi 
yang “menggairahkan” dan tak terkendali. Dari pernyataan di atas, terlihat bahwa 
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pembeli yang melakukan impulsive buying melakukan pembelian secara spontan 
dan kurang terkendali sehingga tidak memikirkan dampak yang akan terjadi setelah 
pembelian barang dilakukan. 
Impulsive buying dewasa ini sudah banyak terjadi di kalangan masyarakat luas dan 
fenomena ini terjadi pula pada generasi muda. Dalam penelitian Kacen dan Lee 
(2002) menunjukkan bahwa faktor usia dapat mempengaruhi impulsive buying 
dengan rentang usia 18-45 tahun, dan semakin bertambahnya umur seseorang, 
perilaku impulsive buying semakin menurun. Penelitian lain yang dilakukan oleh 
Vishnu dan Raheem (2013) dilihat dari data koresponden menunjukkan pembeli 
yang banyak melakukan impulsive buying berada pada rentang usia 18-25 tahun. 
Maka, impulsive buying yang banyak terjadi di masyarakat dimana pembelian 
tersebut dapat terjadi ketika sedang mengakses internet, merujuk pada perilaku 
online impulsive buying yang bukan tidak mungkin berpeluang kepada mahasiswa 
sebagai generasi muda untuk melakukan online impulsive buying tersebut. 
Wang (2015) menyatakan bahwa individu melakukan online impulsive buying 
karena dipengaruhi oleh beberapa faktor, dimana online impulsive buying terjadi 
karena pembeli tertarik dengan tampilan web yang menarik, gambar produk, 
informasi promosi, iklan-iklan yang ditampilkan, dan musik latar. Terkait umur, 
dinyatakan bahwa usia yang lebih muda cenderung melakukan online impulsive 
buying daripada usia yang lebih tua, karena bertambahnya usia individu maka 
individu tersebut lebih rasional dalam pengambilan keputusan membeli. 
Kepribadian juga turut mempengaruhi online impulsive buying seperti seseorang 
yang memang memiliki Impulsive buying Tendency (IBT) dimana muncul perilaku 
pembelian langsung, tak terduga, dan tergesa-gesa dari individu. Individu dengan 
tendency juga biasanya kurang dalam kontrol diri mereka. Selain itu, ketersediaan 
waktu dan uang membuat seseorang lebih lama meluangkan waktunya di toko-toko 
online. Komentar dan bujukan dalam kegiatan promosi juga berhubungan dengan 
seseorang melakukan online impulsive buying. 
Crafts (2012) mengungkapkan, online impulsive buying berkaitan pula dengan 
persepsi batas waktu ketika membuat keputusan pembelian. Tekanan waktu yang 
dibuat oleh situs memberikan pengguna sejumlah waktu untuk menyelesaikan 
proses regristrasi pembayaran. Hal ini menambah rasa urgensi konsumen dalam 
membuat keputusan secara cepat untuk membeli produk dan akhirnya menunjukkan 
jumlah yang tinggi pada online impulsive buying karena konsumen membuat 
keputusan untuk membeli agar terhindar dari kemungkinan kekecewaan dari 
kehabisan barang. Alasan lain terjadinya online impulsive buying ialah konsumen 
merasa senang dalam belanja online karena pengalaman mereka dan layanan yang 
diterima dari penjual sehingga mereka terus membeli barang melalui website. 
Didukung dengan penelitian Kharis tentang online impulsive buying (2011) dimana 
online impulsive buying berkorelasi positif dengan kualitas pelayanan, hal ini 
berarti semakin baik kualitas pelayanan yang dirasakan konsumen, maka akan 
semakin cepat keputusan melakukan online impulsive buying dapat diterima. 
Kemudahan dan kenyamanan yang didapat dalam pembelian online membuat 
pembeli kerap kali membeli secara tidak terencana dan bersifat spontan, maka 
online impulsive buying yang terjadi di masyarakat khususnya para generasi muda 
juga turut berkembang. 
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Sebuah perilaku dapat muncul karena didasari oleh kepribadian pada tiap-tiap 
individu, dimana kepribadian terbentuk dari pengalaman individu di masa lalu. 
Pengalaman tersebut salah satunya berasal dari nilai dan norma yang didapat dari 
individu dari lingkungan, salah satunya ialah keluarga. Menurut Sarwono (2004) 
pola perilaku pada hakikatnya ditimbulkan dari nilai dan norma yang berlaku dalam 
keluarga, dan diturunkan melalui pendidikan dan pengasuhan orang tua terhadap 
anak-anak mereka. Santrock (2007) menjelaskan bahwa dalam peran manajerial 
pengasuhan, orang tua berpengaruh terhadap anak dalam membuat berbagai pilihan 
dan keputusan. Sehingga perilaku dalam membuat suatu keputusan bagi individu, 
termasuk keputusan dalam membeli, tidak lepas dari peran penting pengasuhan 
orang tua. Adapun Santrock dalam buku Remaja menjelaskan bahwa terdapat 
empat macam pola pengasuhan orang tua dari Diana Baumrind, yaitu pengasuhan 
otoritarian, pengasuhan otoritatif, pengasuhan yang melalaikan, dan pengasuhan 
yang memanjakan atau permisif. 
Salah satu pola pengasuhan orang tua kepada anaknya yaitu pola pengasuhan 
memanjakan atau permisif. Pola pengasuhan permisif adalah pengasuhan dimana 
orang tua cenderung hangat, tidak terlalu mengontrol, dan tidak terlalu menuntut 
sehingga anak kurang dapat mengontrol dirinya (Papalia & Feldman, 2014). Dalam 
pengasuhan ini orang tua memanjakan dan membiarkan anaknya melakukan apa 
pun yang mereka inginkan, sehingga anak tidak pernah belajar untuk 
mengendalikan perilakunya sendiri dan selalu berharap agar kemauannya diikuti 
dan pengasuhan ini berkaitan dengan rendahnya pengendalian diri (Santrock, 
2007). Beberapa ulasan dari penelitian Hoskins (2014), orang tua permisif tidak 
menetapkan aturan pada remajanya dan menghindari terlibat dalam kontrol 
perilaku. Orang tua permisif menunjukkan penurunan tajam dalam pemantauan 
setelah anak-anak mereka mencapai usia remaja, sehingga pengasuhan permisif 
dari orang tua dinilai sebagai penyebab kurangnya pengembangan kemandirian, 
kurangnya pengendalian atau kontrol diri, dan membuat remaja merasa bahwa 
keinginannya harus selalu dituruti. 
 
Pola asuh yang diberikan orang tua dapat dilihat melalui penilaian yang diberikan 
oleh anak. Tentu setiap anak memiliki penilaian mengenai pengasuhan apa yang 
diterima dari orang tua mereka secara berbeda, karena anak menangkap apa yang 
terjadi secara subyektif dan penilaian anak terhadap pola asuh orangtua juga 
menjadi penting karena ikut mempengaruhi perkembangan anak (Wulaningsih & 
Hartini, 2015).  Hal ini sesuai dengan pernyataan Hamidah (Mantiri, 2012) yang 
menyatakan bahwa akan lebih tepat jika menilai pola asuh orang tua dengan 
menggunakan persepsi anak tentang pola asuh yang mereka terima. Menurut 
Feldman (2012) persepsi adalah kegiatan menginterpretasikan rangsangan yang 
dibawa oleh organ indra ke otak. Prawira (2012) menjelaskan mengenai terjadinya 
persepsi yaitu suatu objek menimbulkan stimulus dimana stimulus akan mengenai 
alat indra individu yang disebut proses kealaman atau fisik. Kemudian stimulus 
yang diterima oleh alat indra akan dilanjutkan oleh saraf sensoris ke otak yang 
disebut dengan proses fisiologis. Setelah terjadi proses di otak, selanjutnya individu 
menyadari sesuatu yang telah diterimanya melalui alat reseptor sebagai akibat dari 
diterimanya suatu stimulus dimana proses ini merupak tahap akhir dari persepsi 
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yang disebut proses psikologis. Dengan adanya persepsi, individu akan 
mengadakan respon sebagai akibat dari persepsi pada dirinya.  
 
Berdasarkan beberapa ulasan di atas, disimpulkan bahwa orang tua adalah pihak 
pertama sebagai penyampai nilai-nilai dan norma melalui pendidikan dan 
pengasuhan kepada anak. Anak dapat beranggapan bahwa mereka diasuh dengan 
pola pengasuhan permisif karena mereka menginterpretasikan apa yang mereka 
terima dari pengasuhan yang diberikan orang tua. Interpretasi mereka terhadap pola 
asuh permisif dapat disebut pula persepsi pola asuh permisif dimana dari 
pengasuhan ini memunculkan perilaku sebagai respon anak terhadap pengasuhan. 
Adapun perilaku-perilaku yang muncul sebagai dampak dari pengasuhan orang tua 
yang selalu memanjakan anak mereka, kurang mengontrol kegiatan anak, tidak 
terlalu menuntut anak, tidak banyak memberi batasan kepada anak, dan jarang 
memberi hukuman kepada anak yaitu kurangnya pengendalian diri pada anak, 
dimana dari kurangnya kendali diri dapat menentukan perilaku dalam berbelanja. 
 
Merujuk pada generasi muda, khususnya mahasiswa yang umumnya telah 
memegang sendiri dan bertanggung jawab penuh atas uang saku yang diberikan 
oleh orang tua, maka mahasiswa juga memiliki peluang dalam melakukan online 
impulsive buying. Kurangnya pengendalian atau kontrol diri dan tidak tepat dalam 
pengambilan keputusan yang terjadi pada mahsiswa saat membeli dapat 
menyebabkan beberapa akibat, salah satunya bagi keuangan mahasiswa. Kontrol 
diri yang kurang, dapat mempengaruhi perilaku berkonsumsi atau berbelanja yang 
nantinya mengarah kepada perlaku berhutang (Jailani, 2014). Selain itu, 
penelusuran pembelanjaan online juga dapat menyita waktu dari mahasiswa yang 
seharusnya waktu tersebut bisa dimanfaatkan untuk belajar, mengerjakan tugas, 
atau hal-hal yang berkaitan dengan akademik lainnya. Kesenangan dalam 
penelurusan belanja online kerap kali membuat mereka lupa waktu dan tidak 
merasa telah membuang waktu dengan sia-sia sehingga dapat mengganggu dalam 
kegiatan belajar atau kegiatan lainnya. 
 
Meninjau dari teori dan penelitian-penelitian yang telah dijabarkan, perilaku 
berbelanja pada mahasiswa yang menunjukkan kurangnya kontrol diri atau 
pengendalian diri yang baik, bukan tak mungkin jika mahasiswa mendapatkan pola 
asuh permisif dari orang tua mereka. Kebiasaan orang tua dalam memanjakan anak, 
menuruti setiap keinginan anak, dan tidak terlalu mengkontrol anak-anak mereka, 
membuat besarnya peluang terjadi online impulsive buying. Berdasarkan 
permasalahan yang telah dipaparkan, penulis ingin mengetahui dan membuktikan 
buying pada mahasiswa?” Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui 
hubungan antara persepsi pola asuh permisif dengan online impulsive buying. 
Adapun manfaat dari penelitian ini yaitu sebagai sumber informasi bagi 
perkembangan ilmu di bidang psikologi konsumen dan penelitian ini diharapkan 
dapat berguna sebagai acuan bagi para mahasiswa agar dapat mengetahui, 
menyadari, dan mengambil sikap terhadap masalah online impulsive buying. 
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Impulsive buying 
Solomon (2009) mendefinisikan impulsive buying sebagai pembelian tidak 
terencana, terjadi secara tiba-tiba atau spontan dan keinginan untuk membeli tidak 
bisa ditahan atau ditolak. Penjelasan lain dari Hawkins dan Mothersbaugh tentang 
impulsive buying, yaitu implusive buying langsung terjadi setelah mengalami 
dorongan spontan untuk membeli. 
Menurut Engel (1995) impulsive buying mencerminkan suatu jenis perilaku yang 
berbeda secara psikologis dimana terjadi ketika konsumen mengalami desakan tiba-
tiba, bersifat kuat dan menetap untuk membeli sesuatu dengan segera. Keinginan 
pembelian tersebut didasari motivasi pembelian secara hedonis dan mungkin 
merangsang konflik emosional. Impulsive buying juga cenderung tidak 
memperhatikan akibat yang ditimbulkan setelah terjadinya pembelian. Adapun 
karakteristik impulsive buying menurut Rooke (Engel, 1995), yaitu:  
 
1. Spontanitas 
Pembelian ini tidak diharapkan dan memotivasi konsumen untuk membeli pada 
saat itu juga, sering sebagai respon terhadap stimulasi visual yang langsung di 
tempat penjualan  
2. Kekuatan, kompulsi, dan intensitas 
Karakteristik ini memungkinkan adanya motivasi untuk mengesampingkan hal 
lain dan bertindak dengan seketika 
3. Kegairahan dan stimulasi 
Keinginan untuk membeli sering disertai dengan emosi yang dicirikan sebagai 
“menggairahkan”, “menggetarkan”, atau “liar”  
4. Ketidakpedulian akan akibat 
Keinginan untuk membeli dapat menjadi begitu sulit untuk ditolak sehingga 
akibat yang mungkin negatif diabaikan. 
 
Adapun Verplanken dan Herabadi (2001) mengungkapkan dua aspek penting dalam 
impulsive buying, yaitu aspek kognitif dan aspek afektif. Aspek kognitif mencakup 
pertimbangan, pikiran, dan perencanaan pada kegiatan membeli dimana pembelian 
biasanya kurang dalam pertimbangan dan memikirkan tentang harga dan guna 
barang. Selain itu, pembelian biasanya tidak direncanakan sebelumnya. Sedangkan 
aspek afektif mencakup emosi seperti kesenangan, kegembiraan, dan rasa bersalah. 
Dalam pembelian, biasanya muncul dorongan untuk segera melakukan pembelian 
karena kesenangan dan kegembiraan dari pembelian tersebut. Selain itu, dapat pula 
muncul perasaan bersalah setelah melakukan pembelian karena sebelumnya tidak 
memikirkan akibat dari pembelian yang telah dilakukan. 
 
Stern (1962) membagi impulsive buying menjadi empat kategori. (1) Pure Impulse, 
pembelian ini melanggar pola belanja yang direncanakan secara normal. Kategori 
ini sangat berhubungan dengan emosi dan impulsif yang sangat tinggi. Konsumen 
tidak mencari produk sama sekali, tetapi membeli karena keinginan emosional yang 
kuat. Harga rendah adalah pemicu umum untuk kategori ini (2) Suggestion Impulse, 
ketika melihat produk baru untuk pertama kalinya, pembeli hanya bisa puas dengan 
membeli produk tersebut. Pembelian ini bisa berubah menjadi keputusan pembelian 
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rasional atau fungsional tapi pembelian tidak direncanakan karena konsumen tidak 
memiliki pengetahuan sebelumnya tentang produk. Itulah sebabnya visualisasi dari 
produk adalah faktor kunci untuk pembelian (3) Reminder Impulse, pembelian 
dimana seseorang tiba-tiba mengingat bahwa pembeli membutuhkan suatu produk 
setelah melihat hal terkait produk, seperti iklan dan lain-lain (4) Planned Impulse, 
pembelian ini dimana seseorang sudah menentukan tentang produk apa yang harus 
mereka beli, namun belum tau harus membeli merek, ukuran, ataupun harga dari 
produk yang ingin dibeli. Pada pembelian ini strategi penjualanlah yang 
memengaruhi pembeli untuk membuat perbedaan pembelian dari rencana 
pembelian sebelumnya. 
 
Online impulsive buying 
Online impulsive buying didefinisikan sebagai perilaku pembelian yang terjadi 
melalui web dimana pembelian tersebut bersifat langsung, tidak terduga, dan 
tergesa-gesa (Wang, 2015). 
Menurut Wang (2015) terdapat 3 faktor yang dapat memengaruhi seseorang untuk 
melakukan online impulsive buying, yaitu: 
1. The Online Environment Factors 
Lingkungan berbelanja online yang mendukung menjadi daya tarik bagi 
konsumen untuk berkunjung ke situs online dan hal ini mempengaruhi pula 
seseorang untuk online impulsive buying. Komunikasi yang baik antara 
pembeli dan penjual atau costumer services menjadi salah satu alasan orang 
melakukan online impulsive buying. Selain itu, suasana yang dihadirkan pada 
laman web seperti desain web yang menarik, gambar produk, informasi terkait 
promosi, iklan-iklan yang ditampilkan, dan musik latar turut memberi 
kontribusi terhadap terjadinya online impulsive buying. 
2. Individual Internal Factors 
a. Demografis 
Data terkait umur, jenis kelamin, pendapatan, dan lain-lain mempengaruhi 
seseorang untuk melakukan online impiulsive buying. Penelitian 
menunjukkan jika umur mempengaruhi perilaku online impulsive buying. 
Usia yang lebih muda lebih cenderung melakukan online impulsive buying 
daripada usia yang lebih tua, yaitu dengan rentang usia 18-39 tahun, karena 
semakin bertambah umur seseorang, maka akan semakin rasional dalam 
pengambilan keputusan dalam pembelian. 
b. Kepribadian 
Kepribadian juga turut mempengaruhi online impulsive buying seperti 
seseorang yang memang memiliki Impulsive buying Tendency (IBT) 
dimana muncul perilaku pembelian langsung, tak terduga, dan tergesa-
gesa dari individu. Individu dengan tendency lebih memilih untuk 
melakukan sesuatu berdasarkan insting dan proses pengambilan keputusan 
mereka biasanya terjadi pada waktu yang singkat. Individu dengan 
tendency juga biasanya kurang dalam kontrol diri mereka. Pembeli dengan  
Impulsive buying Tendency tinggi lebih mungkin akan tertarik dengan 
kegiatan promosi, seperti iklan, elemen visual, hadiah promosi, dimana 
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memberi stimulus kepada pembeli agar mereka untuk membeli lebih 
banyak. 
c. Motivasi pembelian 
Penelitian menemukan bahwa orang yang menikmati belanja dan 
menelusuri situs online lebih rentan terhadap online impulsive buying. 
Motif pembelian meliputi dua aspek: utilitarian dan hedonis. Utilitarian 
mengacu pada perilaku pembelian berorientasi pada tujuan yang rasional 
dan bijaksana. Di sisi lain, hedonis mengacu pada perilaku pembelian yang 
lebih subjektif dan berdasarkan pengalaman, yang memberikan prioritas 
untuk kesenangan belanja. Dengan demikian, perilaku impulsive buying 
diklasifikasikan sebagai pembelian hedonis, yang menyoroti emosi dan 
mental tetapi mengabaikan alasan dan manfaat fungsional. Para penulis 
percaya bahwa orang-orang dengan kebiasaan membeli hedonis lebih 
peduli dengan kesenangan belanja dan fokus pada nilai pengalaman 
belanja. Maka, penelitian menunjukkan bahwa perilaku online impulsive 
buying berhubungan positif dengan motif pembelian hedonis, dimana 
semakin tinggi motif pembelian hedonis, maka semakin tinggi pula 
perilaku online impulsive buying. 
d. Emosi 
Emosi juga menunjukkan pengaruhnya terhadap online impulsive buying. 
Emosi positif seperti kegembiraan dan kegairahan akan menstimulasi 
seseorang untuk berkeinginan berbelanja. Selain itu, emosi negatif seperti 
frustasi, akan memotivasi seseorang untuk melakukan online impulsive 
buying karena perilaku tersebut membuat mereka merasa nyaman.  
3. Situational Factors 
Ketersediaan waktu dan uang membuat seseorang lebih lama meluangkan 
waktunya di toko-toko online. Selain itu, komentar dan bujukan dari teman 
sekitar juga dikatakan sebagai media promosi yang berhubungan dengan 
seseorang melakukan online impulsive buying. 
 
Persepsi Pola Asuh Permisif 
 
Persepsi menurut Feldman (2012) adalah kegiatan menyortir, menginterpretasikan, 
menganalisis, dan mengintegrasikan rangsang yang dibawa oleh organ indra dan 
otak. Sedangkan menurut Prawira (2012) persepsi adalah keadaan dimana 
seseorang mampu mengenali dirinya sendiri dan juga lingkungan di sekitarnya 
karena adanya stimulus atau rangsangan, dimana prosesnya didahului oleh 
pengindraan. Adapun proses terjadinya persepsi, yaitu: (a) Proses kealaman (fisik), 
dimana suatu objek menimbulkan stimulus dan stimulus tersebut mengenai alat 
pengindraan atau reseptor. (b) Proses fisiologis, proses ini adalah lanjutan dari 
proses fisik dimana setelah stimulus mengenai alat indra, maka akan dilanjutkan 
oleh saraf sensoris ke otak. (c) Proses psikologis, adanya proses di otak pada proses 
fisiologis, selanjutnya individu akan menyadari sesuatu yang telah diterimanya 
melalui alat reseptor sebagai akibat dari diterimanya suatu stimulus.  Individu akan 
mengadakan respon sebagai akibat timbulnya persepsi pada dirinya. 
 
Pola asuh permisif adalah pengasuhan dimana orang tua membuat sedikit 
permintaan dan membiarkan anak untuk memonitor aktivitas mereka sendiri 
10 
sebanyak mungkin (Papalia, 2014). Menurut Baumrind (Santrock, 2007) pola 
pengasuhan permisif adalah suatu pola pengasuhan dimana orang tua sangat terlibat 
dalam kehidupan anaknya namun hanya memberikan sedikit tuntutan atau kendali 
terhadap mereka. Adapun ciri-ciri dari pola pengasuhan permisif ini, yaitu: 
1. Orang tua memiliki keterlibatan yang hangat
Orang tua menunjukkan keterlibatannya dengan penuh perhatian dan kasih
sayang kepada anak.
2. Orang tua membiarkan anaknya melakukan apapun yang mereka inginkan
Orang tua memberi kebebasan kepada anak untuk melakukan semua kegiatan
yang mereka sukai dan orang tua biasa menuruti keinginan anak.
3. Orang tua tidak banyak menuntut atau mengendalikan anak
Orang tua tidak banyak menetapkan peraturan kepada anak, memberi sedikit
kekangan, dan tidak memaksakan kehendak mereka kepada anak, dan
memberikan kebebasan kepada anak dalam pengambilan keputusan.
4. Orang tua memberi sedikit kontrol
Pengawasan dari orang tua menjadi sangat longgar terhadap anaknya.
Dari pola pengasuhan permisif, orang tua yang memanjakan anaknya dapat 
menjadikan kompeten sosial anak rendah, khususnya menyangkut pengendalian-
diri atau kontrol diri. 
Dapat disimpulkan bahwa persepsi pola asuh permisif adalah penilaian anak 
terhadap pola asuh yang diterima dari orang tua, dimana dari pengasuhan ini 
memunculkan perilaku sebagai respon anak terhadap pengasuhan. Perilaku yang 
muncul dari pola pengasuhan permisif yaitu kurangnya mengontrol diri pada anak. 
Persepsi Pola Asuh Permisif dan Online Impulsive Buying 
Mengacu pada kajian teoritis sebelumnya, dapat terlihat keterkaitan antara dua 
variabel yang diteliti, yaitu persepsi pola asuh permisif dan online impulsive buying. 
Pengertian persepsi menurut Feldman (2012) adalah kegiatan menyortir, 
menginterpretasikan, menganalisis, dan mengintegrasikan rangsang yang dibawa 
oleh organ indra dan otak. Hamidah (dalam Mantiri, 2012) menyatakan, akan lebih 
tepat jika menilai pola asuh orang tua dengan menggunakan persepsi anak tentang 
pola asuh yang mereka terima. Sehingga persepsi tentang pola asuh permisif 
digunakan untuk melihat penilaian anak mengenai pola asuh yang diterima dari 
orang tua mereka, dimana dari pengasuhan ini memunculkan perilaku sebagai 
respon anak terhadap pengasuhan.  
Dari pengasuhan permisif, anak memunculkan dampak-dampak perilaku pada 
anak. Orang tua yang membiarkan anaknya untuk melakukan apapun yang mereka 
inginkan, tidak banyak menuntut, tidak banyak mengkontrol kegiatan anak, tidak 
banyak memberi batasan kepada anak, dan jarang memberi hukuman kepada anak 
akan membentuk anak menjadi pribadi yang kurang dalam kompeten sosialnya 
sehingga pengendalian diri atau kontrol diri yang dimiliki anak rendah (Santrock, 
2007; Papalia, 2014). 
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Kontrol diri yang kurang dapat memengaruhi seseorang dalam pengambilan 
keputusan, termasuk pengambilan keputusan saat membeli barang. Kurangnya 
kontrol diri dalam pengambilan keputusan membeli tersebut dapat membuat 
individu salah atau kurang tepat dalam pengambilan keputusan. Hal ini terlihat 
bahwa individu kurang mampu dalam menyusun dan mengatur tentang apa yang 
harus diprioritaskan ketika membeli barang. Adapun pembelian barang yang 
bersifat spontan atau tiba-tiba dan tidak terencana, serta kerap kali tidak 
memikirkan akibat dari adanya pembelian yang dilakukan, menunjukkan bahwa 
pembeli sangat kurang dalam hal pengendalian dirinya ketika berbelanja (Engel, 
1995). Tidak terkecuali pada pembelian barang secara online, dimana banyak pula 
faktor yang memengaruhi pembeli sehingga melakukan pembelian secara spontan 
yang kurang terkendali tersebut. Adapun hal ini dikenal dengan istilah online 
impulsive buying. 
 
Perilaku Online impulsive buying ialah pembelian yang kurang terkontrol atau 
kurang adanya pengendalian diri dari pembeli, dapat dihubungkan dengan pola 
pengasuhan permisif dimana pola pengasuhan ini dapat merujuk pada perilaku anak 
yang kurang dalam pengendalian dirinya. Online impulsive buying bisa terjadi pada 
individu karena kebiasaan dari pengasuhan orang tua yang selalu memanjakan 
anaknya, salah satunya dimana anak dibiarkan untuk melakukan apapun sesuai 
dengan keiinginannya dan tidak diberi batasan dalam melakukan apapun. 
 
Hipotesa  
 
Ada hubungan positif antara persepsi pola asuh permisif dengan online impulsive 
buying. Semakin positif persepsi pola asuh permisif, maka semakin tinggi pula 
online impulsive buying, dan sebaliknya semakin negatif persepsi pola asuh 
permisif, maka semakin rendah pula terjadinya online impulsive buying.  
 
METODE PENELITIAN 
 
Rancangan Penelitian 
 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif non-eksperimen dengan metode 
kuantitatif korelasional, karena itu penulis tidak memberikan perlakuan apapun 
terhadap variabel penelitian. Kuantitatif korelasional adalah metode yang 
menggambarkan secara kuantitatif dari hubungan satu variabel interval dengan 
variabel interval lainnya yang diteliti (Darmawan, 2014).  
 
Subjek Penelitian 
 
Subjek dalam penelitian ini adalah mahasiswa aktif strata-1 (S1) laki-laki dan 
perempuan di Universitas Muhammadiyah Malang (UMM) yang pernah 
melakukan belanja online dalam 2 bulan terakhir. Adapun jumlah mahasiswa dari  
UMM, sebagai berikut: (1) Fakultas Agama Islam sebanyak 1054 orang (2) 
Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Pemerintahan sebanyak 4.372 orang (3) Fakultas 
Keguruan dan Ilmu Pendidikan sebanyak 4.344 orang (4) Fakultas Teknik sebanyak 
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4.691 orang (5) Fakultas Ekonomi dan Bisnis sebanyak 4.612 orang (6) Fakultas 
Pertanian dan Peternakan sebanyak 3.107 orang (7) Fakultas Ilmu Kesehatan 
sebanyak 2.190 (8) Fakultas Hukum sebanyak 1.558 orang (9) Fakultas Psikologi 
sebanyak 1.331 (10) Fakultas Kedokteran sebanyak 758 orang. Total dari 
keseluruhan mahasiswa aktif S1 UMM adalah 28.017 orang. Data-data yang telah 
dipaparkan diperoleh dari Biro Administrasi Akademik Universitas 
Muhammadiyah Malang tahun 2017. 
 
Jumlah subjek pada penelitian ini ditentukan berdasarkan tabel dari Isaac dan 
Micheal dengan taraf kesalahan 5% dimana dengan jumlah populasi sebanyak 
28.017 orang, maka jumlah sampel yang akan digunakan adalah 344 orang. Adapun 
jumlah sampel tiap fakultas adalah sebagai berikut: (1) Fakultas Agama Islam 
sebanyak 13 orang (2) Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Pemerintahan sebanyak 54 
orang (3) Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan sebanyak 53 orang (4) Fakultas 
Teknik sebanyak 58 orang (5) Fakultas Ekonomi dan Bisnis sebanyak 57 orang (6) 
Fakultas Pertanian dan Peternakan sebanyak 38 orang (7) Fakultas Ilmu Kesehatan 
sebanyak 27 (8) Fakultas Hukum sebanyak 19 orang (9) Fakultas Psikologi 
sebanyak 16 (10) Fakultas Kedokteran sebanyak 9 orang. Pengambilan subjek ini 
menggunakan teknik quota sampling dimana penentuan sampel dari populasi yang 
mempunyai karakteristik tertentu sampai jumlah atau kuota terpenuhi (Sugiyono, 
2015). 
 
Variabel dan Instrumen Penelitian 
 
Terdapat dua variabel dalam penelitian ini, yaitu variabel bebas (X) dan variabel 
terikat (Y). Variabel bebas (X) pada penelitian ini adalah persepsi pola asuh 
permisif dan variabel terikat (Y) adalah online impulsive buying. 
 
Persepsi pola asuh permisif sebagai varibel bebas (X) adalah interpretasi atau 
penilaian terhadap pola asuh permisif yang diterima anak dari pengasuhan orang 
tuanya, dimana pola asuh permisif ini menunjukkan ciri-ciri yaitu orang tua 
memiliki keterlibatan yang hangat, orang tua membiarkan anaknya melakukan 
apapun yang mereka inginkan, orang tua tidak banyak menuntut atau 
mengendalikan anak, dan orang tua memberi sedikit kontrol terhadap anak. 
 
Online impulsive buying sebagai variabel terkait (Y) adalah pembelian barang pada 
situs online dimana pembelian tersebut tidak terencana, bersifat spontan atau tiba-
tiba, dan tidak memikirkan akibat dalam pembelian. Pembelian dilakukan melalui 
internet dimana penjual dan pembeli tidak saling bertatap muka secara langsung, 
serta barang bisa dilihat oleh pembeli dalam rupa gambar atau foto, dan video yang 
ditampilkan pada situs online. 
 
Adapun data penelitian diperoleh dari instrumen penelitian dengan menggunakan 
pengukuran skala. Skala yang diberikan berupa skala Likert, yaitu skala persepsi 
pola asuh permisif dengan reliabilitas sebesar 0,736 dan validitas 0,130 – 0,502. 
Skala tersebut untuk mengukur persepsi pola asuh permisif yang dikembangkan 
dari Parental Authory Questionnaire berdasarkan teori Baumrind oleh Buri (1989). 
Skala terdiri dari 4 aspek yaitu: (1) Orang tua permisif cenderung membuat tuntutan 
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yang lebih sedikit pada anak-anak mereka daripada orang tua lain (2) Orang tua 
permisif memungkinkan anak untuk mengatur kegiatan mereka sendiri (3) Orang 
tua permisif relatif hangat terhadap anak (4) Orang tua permisif tidak mengkontrol 
dan jarang menggunakan hukuman. Sedangkan, skala online impulsive buying 
untuk mengungkap perilaku online impulsive buying menggunakan skala yang 
dimodifikasi dari Syarah (2015) dengan reliabilitas sebesar 0,859 dan validitas 
0,106 – 0,55, dimana skala tersebut terdiri dari 4 aspek dari Engel (1995), yaitu (1) 
Spontanitas (2) Kekuatan, kompulsi, dan intensitas (3) Kegairahan dan stimulasi 
(4) Ketidakpedulian akan akibat.  
Tabel 1. Indeks Validitas Instrumen 
Alat Ukur 
Jumlah 
Item 
Diujikan 
Jumlah 
Item Valid 
Indeks Validitas Reliabilitas 
Persepsi Pola Asuh Permisif 30 16 0,130 – 0,502 0,736 
Online impulsive buying 23 23 0,106 – 0,55 0,859 
 
Dari item-item skala yang diujikan, terdapat hasil validitas dimana sebanyak 16 
item untuk skala pola asuh permisif dan 23 item untuk skala online impulsive 
buying. Sehingga total item skala yang digunakan pada penelitian ini adalah 39 
item. 
Prosedur dan Analisa Data 
 
Penelitian ini terdiri dari tiga tahap, yaitu tahap persiapan, pelaksanaan, dan analisis 
data. Tahap persiapan diawali dengan penyusunan instrumen penelitian berupa 
skala likert. Setelah skala selesai disusun maka diadakan try out untuk menguji 
skala yang telah dibuat. Try out pada penelitian ini dilaksanakan dalam waktu 5 hari 
yaitu dari 14 Maret 2017 – 19 Maret 2017. Adapun sampel subjek pada tryout ini 
yaitu sebanyak 252 orang mahasiswa dengan kriteria yang telah ditentukan sesuai 
dengan kriteria subjek penelitian. Kemudian dilakukan uji validitas dan reliabilitas, 
dan hasil dari try out digunakan untuk perbaikan item untuk instrumen pengukuran 
pada tahap pelaksanaan. Dari hasil try out, terdapat 23 item valid dari skala persepsi 
pola asuh permisif dan 16 item valid dari skala online impulsive buying. Skala inilah 
yang digunakan sebagai instrumen penelitian. 
 
Pada tahap pelaksanaan, setelah instrumen penelitian telah siap diedarkan, langkah 
selanjutnya adalah pengambilan data pada subjek yang telah ditentukan sebelumnya 
dengan pertimbangan karakteristik tertentu. Penulis menyebarkan kuesioner 
penelitian berupa skala persepsi pola asuh dan skala online impulsive buying kepada 
344 mahasiswa Universitas Muhammadiyah Malang yang sesuai dengan 
karakteristik subjek penelitian, yaitu mahasiswa strata-1 (S1) laki-laki dan 
perempuan di Universitas Muhammadiyah Malang yang pernah melakukan belanja 
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online dalam 2 bulan terakhir. Pengambilan data dilakukan pada 21 Maret 2017 – 
4 April 2017.  
 
Tahap terakhir yaitu tahap analisis data, dimana data yang telah diperoleh diberi uji 
normalitas data, kemudian dilakukan proses analisis data selanjutnya. Pada teknik 
analisis data selanjutnya, penulis melakukan uji korelasi dengan analisis Korelasi 
Product Moment menggunakan IBM SPSS 21 for Windows. 
 
HASIL PENELITIAN  
 
Penelitian ini dilakukan pada mahasiswa S1 aktif Universitas Muhammadiyah 
Malang berjumlah 344 orang dengan jenis kelamin laki-laki sebanyak 86 orang dan 
perempuan 258 orang dengan rentang usia 17 – 26 tahun. Adapun sebaran data pada 
penelitian ini termasuk sebaran data normal karena sig.>0,005. 
Tabel 2. Karakteristik Subjek Penelitian 
Jenis Kelamin Usia Frekuensi Persentase 
Laki-laki 
 
Perempuan 
17-21 
22-26 
17-21 
22-26 
47 
39 
180 
78 
13,66% 
11,34% 
52,33% 
22,67% 
Total  344 100% 
Dari tabel 2, terlihat bila usia dibagi menjadi dua rentangan usia sesuai dengan tahap 
perkembangan, yaitu remaja akhir pada usia 17-21 tahun dan 22-26 tahun masuk 
pada usia dewasa awal. Subjek penelitian dengan jenis kelamin laki-laki dengan 
rentang usia 17-21 tahun berjumlah 47 orang dan usia 22-26 tahun berjumlah 39 
tahun. Sedangkan subjek berjenis kelamin perempuan dengan rentang usia 17-21 
tahun berjumlah 180 orang dan usia 22-26 tahun berjumlah 78 orang. 
 
Tabel 3. Deskripsi Statistik 
Variabel N Minimum Maksimum Mean Std. 
Deviation 
Online Impulsive Buying 
Persepsi Pola Asuh Permisif 
344 
344 
31 
32 
92 
73 
59,33 
50,77 
10,303 
6,023 
Nilai terendah yang dapat diperoleh dari skala online impulsive buying yang 
berjumlah 23 item yaitu 23 dan nilai tertinggi yaitu 115, namun pada penelitian ini 
nilai terendah dari subjek penelitian yaitu 31 dan nilai tertinggi yaitu 92 dengan 
nilai rata-rata yang diperoleh 59,33. Sedangkan nilai dari skala persepsi pola asuh 
permisif yang berjumlah 16 item dimana nilai terendah yang dapat diperoleh yaitu 
16 dan nilai tertinggi yaitu 80, namun pada penelitian ini nilai terendah yang didapat 
yaitu 32 dan nilai tertinggi yaitu 73 dengan nilai rata-rata yang diperoleh 50,77. 
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Tabel 4. Korelasi Persepsi Pola Asuh Permisif dengan Online impulsive buying 
 
Pearson Correlation 
(r) 
Koefisien Determinasi 
(r2) 
Sig. Keterangan Kesimpulan 
0,141 0,02 0,009 Sig.<0,01 Signifikan 
Berdasarkan Tabel 3, menunjukkan nilai signifikansi yang dihasilkan sebesar 0,009 
dimana nilai tersebut <0,01 yang menandakan korelasi bersignifikan (p<0,01). Nilai 
korelasi (r) terhadap dua variabel yaitu sebesar 0,141. Maka, terdapat hubungan 
positif antara persepsi pola asuh permisif dengan online impulsive buying. Dengan 
demikian semakin positif persepsi pola asuh permisif maka semakin tinggi online 
impulsive buying dan sebaliknya, semakin negative persepsi pola asuh permisif 
maka semakin rendah online impulsive buyingnya. 
Hasil lain menunjukkan nilai koefisien determinasi (r2) sebesar 0,02 yang berarti 
bahwa sumbangan efekttif persepsi pola asuh permisif terhadap terjadinya online 
impulsive buying adalah sebesar 2% sedangkan 98% lainnya dipengaruhi oleh 
variabel-variabel lain. 
 
DISKUSI 
Berdasarkan hasil yang didapat dari penelitian ini, terbukti bahwa terdapat 
hubungan positif antara persepsi pola asuh permisif dengan online impulsive 
buying. Hal ini dibuktikan dari uji korelasi yang telah dilakukan. Dengan demikian, 
semakin positif persepsi pola asuh permisif maka semakin tinggi pula online 
impulsive buying, sebaliknya semakin negatif persepsi pola asuh permisif maka 
semakin rendah pula online impulsive buying. Sehingga hasil penelitian ini sesuai 
dengan hipotesis awal dari penulis, yaitu terdapat hubungan positif antara persepsi 
pola asuh permisif dengan online impulsive buying. 
Pola asuh yang diberikan orang tua kepada anak tidak bisa diabaikan dampaknya 
terhadap anak. Hurlock (2013) menjelaskan bahwa keluarga memengaruhi pola 
sikap dan perilaku di kemudian hari. Dengan demikian, pendidikan dan pengasuhan 
yang diberikan oleh orang tua kepada anak mereka melalui pola asuh permisif 
memiliki dampak terhadap sikap dan perilaku anak nantinya. Lebih lanjut penelitian 
dari Hoskins (2014) menunjukkan bahwa orang tua permisif tidak menetapkan 
aturan pada remajanya dan menghindari terlibat dalam mengontrol perilaku 
remajanya. Data lain dari penelitian Wulaningsih dan Hartini (2015) dimana orang 
tua yang mengasuh anak mereka dengan pola asuh permisif menunjukkan adanya 
kontrol diri yang rendah pada anak mereka.  
Orang tua permisif tidak membiasakan anak mereka untuk mengendalikan diri 
mereka sendiri karena orang tua membiasakan anak mereka untuk dituruti semua 
keinginannya dan selalu membebaskan anak memilih apa yang mereka mau. 
Sehingga perlakuan yang didapat anak dari orang tua mereka tersebut dimana orang 
tua tidak biasa mengontrol anak-anak mereka membuat anak juga terbiasa untuk 
tidak mengendalikan diri mereka sendiri. Dari hal ini, individu yang memiliki pola 
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asuh permisif menunjukkan tingkat kompeten sosial yang rendah, khususnya 
menyangkut pengendalian diri. Individu tidak banyak belajar untuk mengendalikan 
dirinya sendiri dan menjadikan individu memiliki kontrol diri yang rendah. 
Selain memengaruhi kontrol diri yang rendah pada perilaku sosial individu, 
persepsi pola asuh permisif juga memengaruhi kurangnya kontrol diri pada perilaku 
pembelian. Dengan demikian, peran orang tua menjadi sangat signifikan terhadap 
perilaku pembelian individu. Seperti penelitian dari Rahayu (2013) terlihat adanya 
pengaruh yang signifikan antara peran orang tua dengan perilaku konsumtif dimana 
indikator-indikator variabel orang tua dan perilaku konsumtif tidak dapat berdiri 
sendiri dan saling berhubungan satu sama lain. Sehingga pola pengasuhan permisif 
memang memberikan pengaruh terhadap suatu proses pembelian yang dilakukan 
oleh individu. 
Dari data penelitian ini didapat bahwa seseorang dengan persepsi pola asuh permisif 
yang positif mempunyai perilaku online impulsive buying yang tinggi pula. Ketika 
melihat suatu barang yang menarik dan mereka sukai, maka timbul dorongan untuk 
membeli saat itu juga walaupun barang tersebut bukanlah barang yang diharapkan 
untuk dibeli sebelumnya. Keinginan mereka untuk mendapatkan barang tersebut 
tanpa memikirkan akibat yang akan ditimbulkan setelah pembelian dilakukan 
mencerminkan kurang terkendalinya perilaku mereka dalam berbelanja. Penelitian 
Larasati dan Budiani (2014) membenarkan bahwa kontrol diri berhubungan negatif 
dengan perilaku pembelian, yaitu online impulsive buying, dimana seseorang yang 
kontrol dirinya rendah maka mereka lebih berpeluang melakukan online impulsive 
buying, sebaliknya jika kontrol diri mereka tinggi maka online impulsive buying 
mereka akan rendah. Jadi pola asuh permisif yang diterima oleh mahasiswa 
menjadikan mereka berpeluang melakukan online impulsive buying terkait dengan 
kontrol diri rendah yang mereka miliki akibat dari pengasuhan orang tua mereka. 
Pada penelitian ini, ditemukan 158 dari 344 subjek memiliki online impulsive 
buying yang tinggi. Sehingga 186 sisanya memiliki online impulsive buying yang 
rendah. Data penelitian ini menunjukkan bahwa tidak banyak perbedaan jumlah 
subjek antara subjek yang memiliki online impulsive buying tinggi maupun rendah. 
Sirhindi (2010) menjelaskan bahwa in-store impulsive buying lebih memungkinkan 
pelanggan untuk terdorong membeli produk, karena jika pada toko konvensional 
produk-produ langsung tersedia di toko dimana konsumen dapat berbelanja lebih 
cepat dengan lebih banyak kebebasan untuk melihat, menyentuh dan membaca 
display produk. Selain itu, jika berbelanja pada toko online terkadang membuat 
pelanggan bingung karena tidak ada penjual atau sales untuk membimbing dan 
membantu melalui proses pembelian. Penelitian lain dari Broekhuizen (2006), 
walaupun dari segi waktu dan usaha untuk mendapatkan barang melalui online 
lebih sedikit daripada toko konvensional, namun belanja pada toko konvensional 
akan lebih nyaman terkait dengan reputasi toko yang terjamin, dimana toko 
konvensional menyediakan kualitas pelayanan dan kualitas barang dagangan yang 
lebih baik dari toko online. 
Alasan-alasan yang telah dipaparkan di atas, dapat disimpulkan bahwa pada 
penelitian ini tidak banyak perbedaan jumlah subjek yang melakukan online 
impulsive buying bisa disebabkan oleh kenyamanan pembeli dalam berbelanja 
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berbeda-beda. Walaupun berbelanja di toko konvensional lebih banyak memakan 
waktu dan usaha dalam membeli suatu produk, namun memungkinkan pembeli 
untuk tetap lebih nyaman berbelanja pada toko-toko konvensional terkait kualitas 
pelayanan dan kualitas produk yang bisa mereka dapatkan. Pada pembelian toko 
online, mereka bisa dengan leluasa menelusuri laman toko tanpa harus 
mengeluarkan banyak energi, tetapi jika berbelanja pada toko konvensional, mereka 
bisa secara langsung memastikan kualitas dari produk yang akan mereka beli 
sehingga kepercayaan terhadap baiknya kualitas produk yang mereka inginkan 
lebih besar. Alasan seperti inilah yang menjadikan individu tetap memilih membeli 
di toko konvensional di tengah maraknya pembelian secara online yang terjadi di 
masyarakat, walaupun bukan tidak mungkin mereka membeli produk di toko-toko 
online pula. 
Selain tidak banyaknya perbedaan online impulsive buying pada subjek, persepsi 
pola asuh pemisif juga menunjukkan jumlah yang tidak banyak berbeda pada subjek 
penelitian ini. Dari hasil penelitian ini ditemukan bahwa sebanyak 174 subjek 
memiliki persepsi pola asuh permisif yang positif dan sisanya 170 subjek memiliki 
persepsi pola asuh permisif yang negatif. Tidak adanya perbedaan yang signifikan 
pada persepsi pola asuh permisif ini bisa terjadi karena subjek penelitian ini berada 
pada rentang usia 17-26 tahun. Menurut Hurlock (2003) memasuki usia 17-26 tahun 
termasuk masa dewasa awal dan berada dalam masa penyesuaian diri dengan cara 
hidup baru dimana individu merasa bahwa ia tidak lagi di bawah tingkatan orang 
yang lebih tua namun memiliki tingkatan yang sama dengan orang tuanya. Namun 
hal ini tidak terjadi pada semua individu, terlihat dari hasil yang didapat pada 
penelitian ini dimana terlihat tidak ada perbedaan yang signifikan terkait persepsi 
pola asuh permisif pada subjek. Hal ini menjadikan beberapa dari mereka 
beranggapan bahwa mereka tidak setingkat atau setara dengan orang tuanya. 
Mereka merasa masih berada pada kontrol orang tua secara penuh. Dengan 
demikian, mereka tidak merasa lebih bebas hanya karena memasuki masa dewasa 
awal dan tetap menilai bahwa mereka memiliki persepsi pola asuh permisif yang 
negatif. 
Dilihat dari rentang usia yang melakukan online impulsive buying pada penelitian 
ini, yaitu subjek berada dalam rentang umur 18-26 tahun. Terdapat 97 dari 227 
subjek yang berada dalam rentang usia 18-21 tahun dan 61 dari 117 subjek berada 
dalam rentang usia 22-26 tahun. Sehingga dari total subjek penelitian ini, 
mahasiswa yang melakukan online impulsive buying dengan rentang usia 18-21 
tahun memiliki persentase sebesar 42,73%. Untuk rentang usia 22-26 tahun, subjek 
yang melakukan online impulsive buying memiliki persentase sebesar 52,89%. 
Berdasarkan penelitian Khan dan Chewla (2015) menunjukkan peningkatan 
impulsive buying antara kelompok usia 18-30 tahun dan setelah itu mengalami 
penurunan dan rentang usia tersebut terkena dampak teknologi sehingga lebih 
mudah dipengaruhi oleh pembelian produk secara online. Selain itu, penelitian lain 
dari Vishnu dan Raheem (2013) dilihat dari data koresponden menunjukkan 
pembeli yang banyak melakukan impusive buying berada pada rentang usia 18-25 
tahun. Dengan demikian, berdasarkan besarnya persentase subjek yang melakukan 
online impulsive buying dalam rentang usia yang tergolong generasi muda, maka 
mahasiswa yang menjadi subjek dalam penelitian ini memang memiliki peluang 
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yang sangat besar dalam melakukan online impulsive buying yakni hampir separuh 
dari total subjek penelitian. 
 
Berdasarkan data demografis pada penelitian ini, menunjukkan mahasiswa yang 
paling banyak melakukan online impulsive buying mendapatkan uang saku antara 
Rp 1.000.000,00 – Rp 2.000.000,00 per bulan yaitu 89 subjek. Dari 89 subjek, 66 
orang diantaranya mengabiskan uang sebesar Rp 100.000,00 – Rp 500.000,00 per 
bulan untuk melakukan belanja online. Adapun jenis produk yang paling banyak 
dibeli yaitu produk fashion. Aryadini (2012) menunjukkan bahwa dalam 
penelitiannya keterlibatan produk fashion berpengaruh secara positif terhadap 
impulsive buying, yang menandakan bahwa semakin tinggi keterlibatan seseorang 
terhadap fashion maka semakin tinggi pula tingkat impulsive buyingnya. Dengan 
data penelitian ini, bukanlah hal sulit untuk mengambil keputusan dalam pembelian 
produk fashion, sehingga besar peluang individu melakukan online impulsive 
buying pada produk fashion. 
 
Berkaitan dengan uang saku yang didapat pada subjek penelitian ini, yaitu bagi 
mahasiswa dimana usia mereka memasuki usia remaja akhir dan dewasa awal, 
umumnya telah diberi kepercayaan oleh orang tua mereka untuk mengatur sendiri 
keuangan mereka sendiri. Dengan diberi tanggung jawab terhadap uang saku 
mereka sendiri, maka mahasiswa telah bebas untuk menggunakan uang saku 
mereka tersebut tanpa pengawasan yang lebih dari orang tua. Hal ini semakin 
memudahkan mahasiswa untuk melakukan online impulsive buying, dengan 
didukung pula oleh teknologi yang telah mereka miliki semakin memudahkan 
mereka mengakses internet untuk kegiatan berbelanja. Seperti penelitian yang 
dilakukan oleh Henrrietta (2012) yang membandingkan pelaku impulsive buying 
dari jenis pekerjaan, dimana dari penelitiannya tersebut menunjukkan bahwa 
mahasiswa lebih impulsif daripada jenis pekerjaan PNS dalam kegiatan berbelanja.  
 
Hasil pada penelitian ini menunjukkan bahwa persepsi anak dalam pengasuhan 
permisifnya hanya memberikan pengaruh sebesar 2% yang menandakan bahwa 
98% lainnya dipengaruhi oleh faktor lain, seperti faktor lingkungan berbelanja 
online seperti desain web dan costumer sevices, faktor internal dari individu terkait 
demografis, kepribadian, motivasi pembelian dan emosi seseorang, serta faktor 
situasional seperti ketersedian uang dan waktu (Wang, 2015). Faktor-faktor tersebut 
merupakan faktor yang bisa menjadi prediktor seseorang melakukan online 
impulsive buying.  
 
Pada akhir pembahasan ini, penulis mengakui bahwa masih banyak kekurangan dan 
kelemahan dari penelitian ini yang perlu disempurnakan. Berbagai keterbatasan 
dalam penelitian ini salah satunya berkaitan dengan faktor-faktor yang dapat 
memengaruhi online impulsive buying dimana persepsi pola asuh hanya 
memberikan sedikit sumbangan bagi online impulsive buying. Hal ini menandakan 
masih banyak sekali variabel lain selain persepsi pola asuh permisif yang dapat 
berpengaruh besar terhadap online impulsive buying yang belum diteliti. Selain itu 
dalam pengambilan data, penulis tidak dapat secara langsung mengawasi setiap 
subjek dalam pengisian skala, sehingga banyak data yang tidak dapat digunakan 
karena dikhawatirkan skala tersebut diisi dengan tidak sebenar-benarnya. 
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SIMPULAN DAN IMPLIKASI 
Dari hasil yang didapat dari penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa terdapat 
hubungan positif antara persepsi pola asuh permisif dengan online impulsive 
buying. Dengan hasil ini menandakan semakin tinggi persepsi pola asuh permisif 
seseorang maka semakin tinggi pula online impulsive buying seseorang, sebaliknya 
semakin negatif persepsi pola asuh permisif seseorang maka semakin rendah online 
impulsive buyingnya. 
Implikasi dari penelitian ini yaitu bagi mahasiswa yang melakukan online impulsive 
buying walaupun terbiasa dengan pola asuh yang menjadikan mereka bebas untuk 
melakukan apa saja yang diinginkan tanpa banyak larangan dari orang tua termasuk 
dalam hal belanja, namun diharapkan mahasiswa bisa melatih pengendalian atau 
kontrol diri agar dalam kegiatan berbelanja tidak lagi berdasarkan emosi sesaat 
yang mengesampingkan akibat yang mungkin negatif dari pembelian yang 
dilakukan. Untuk itu, mahasiswa disarankan untuk dapat bertindak tegas pada diri 
sendiri dalam menentukan barang apa yang benar-benar dibutuhkan untuk dibeli 
agar tidak mudah terpengaruh dengan lingkungan ketika berbelanja. Bagi penulis 
selanjutnya yang akan melakukan penelitian dengan variabel online impulsive 
buying dapat mengaitkannya dengan variabel-variabel lain seperti kualitas 
pelayanan toko, pendapatan individu, kepribadian individu, dan lain-lain. Dengan 
hal ini, diharapkan variabel-variabel tersebut dapat menjadi pertimbangan penulis 
selanjutnya sebagai prediktor terjadinya online impulsive buying. Adapun 
diharapkan pada penelitian selanjutnya untuk memberi pengawasan lebih dalam 
pengisian skala sehingga memperkecil kemungkinan kesalahan pengisian skala, 
sehingga data yang didapat bisa digunakan dengan sebenar-benarnya. 
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Lampiran 1. Uji Validitas dan Reliabilitas 
 
1. Persepsi Pola Asuh Permisif 
 
Reliability Statistics 
Cronbach’s 
Alpha 
Cronbach’s 
Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
.859 .862 23 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach’s 
Alpha if Item 
Deleted 
VAR00001 53.3929 135.586 .517 .398 .851 
VAR00002 54.3095 137.234 .515 .441 .851 
VAR00003 54.0873 135.188 .541 .441 .850 
VAR00004 53.3095 137.904 .380 .368 .856 
VAR00005 53.6865 131.116 .625 .478 .846 
VAR00006 52.9206 139.659 .373 .339 .856 
VAR00007 53.1825 135.720 .410 .311 .855 
VAR00008 53.5159 136.211 .482 .356 .852 
VAR00009 53.8135 133.164 .560 .439 .849 
VAR00010 53.9563 136.440 .480 .402 .852 
VAR00011 53.1548 141.534 .227 .325 .861 
VAR00012 53.9167 140.236 .306 .325 .858 
VAR00013 52.4365 138.566 .376 .350 .856 
VAR00014 53.4484 143.069 .161 .155 .864 
VAR00015 54.1468 137.990 .410 .370 .854 
VAR00016 54.0754 134.668 .588 .501 .849 
VAR00017 53.9841 135.609 .462 .444 .853 
VAR00018 53.5079 135.032 .511 .444 .851 
VAR00019 53.4127 138.666 .351 .216 .856 
VAR00020 53.6429 139.489 .351 .309 .856 
VAR00021 52.7579 142.638 .213 .338 .861 
VAR00022 54.2143 133.779 .556 .703 .849 
VAR00023 54.1746 137.404 .441 .638 .853 
 
Keterangan: 
N  : 252 
r tabel : 0,123 
Validitas : 0,161 – 0,588 
Reliabilitas : 0,859 
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2. Skala Online impulsive buying 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items 
N of Items 
.736 .736 16 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total 
Correlation 
Squared 
Multiple 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
VAR00002 48.2262 61.817 .238 .214 .732 
VAR00005 49.1389 59.283 .421 .300 .715 
VAR00006 49.3373 60.878 .280 .295 .728 
VAR00008 49.0754 57.935 .390 .285 .716 
VAR00010 48.4405 58.399 .438 .303 .712 
VAR00012 48.6786 60.171 .357 .263 .720 
VAR00013 48.7778 62.755 .167 .236 .739 
VAR00018 48.2579 57.483 .385 .294 .717 
VAR00019 47.9405 63.259 .233 .313 .731 
VAR00020 47.8532 57.775 .431 .316 .712 
VAR00024 48.2262 60.542 .319 .341 .724 
VAR00025 47.8333 62.131 .311 .328 .725 
VAR00026 48.0913 57.366 .531 .386 .704 
VAR00027 49.3651 63.771 .141 .241 .740 
VAR00028 47.9921 63.299 .130 .235 .743 
VAR00030 48.5397 56.704 .502 .330 .705 
Keterangan : 
N  : 252 
r tabel : 0,123 
Validitas : 0,130 – 0,5020 
Reliabilitas : 0,736 
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Lampiran 2. Analisis Data 
1. Uji Normalitas Data 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 OIB Persepsi_Pola_
Asuh_Permisif 
N 344 344 
Normal Parametersa,b 
Mean 59.33 50.72 
Std. Deviation 10.303 6.023 
Most Extreme 
Differences 
Absolute .072 .055 
Positive .072 .055 
Negative -.046 -.050 
Kolmogorov-Smirnov Z 1.344 1.011 
Asymp. Sig. (2-tailed) .054 .259 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
Ket: 
Kedua data normal karena p atau Sig. (2-tailed) > 0,05 
 
2. Uji Korelasi 
Correlations 
 OIB Persepsi_Pola_
Asuh_Permisif 
   
OIB 
Pearson Correlation 1 .141** 
Sig. (2-tailed)  .009 
N 344 344 
Persepsi_Pola_Asuh_Permisif 
Pearson Correlation .141** 1 
Sig. (2-tailed) .009  
N 344 344 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
3. Nilai Koefisien Determinasi (r2) 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .141a .020 .017 5.972 
a. Predictors: (Constant), OIB 
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4. Independent Sample T-Test 
 
Group Statistics 
 jk N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 
VAR00001 
L 86 60.2907 10.36154 1.11731 
P 256 58.9648 10.28433 .64277 
 
 
Independent Samples Test 
 Levene's 
Test for 
Equality of 
Variances 
t-test for Equality of Means 
F Sig. t df Sig. 
(2-
tailed) 
Mean 
Difference 
Std. Error 
Difference 
95% Confidence 
Interval of the 
Difference 
Lower Upper 
VAR00001 
Equal 
variances 
assumed 
.000 .990 1.032 340 .303 1.32585 1.28421 -1.20015 3.85185 
Equal 
variances 
not 
assumed 
  1.029 145.268 .305 1.32585 1.28901 -1.22178 3.87349 
 
Perhitungan T-Skor Skala Online impulsive buying 
Kategori Frekuensi Persentase 
Tinggi 
Rendah 
158 
186 
46% 
54% 
Total 344 100% 
 
Perhitungan T-Skor Skala Persepsi Pola Asuh Permisif 
Kategori Frekuensi Persentase 
Positif 
Negatif 
174 
170 
49% 
51% 
Total 344 100% 
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5. Deskripsi Statistik 
Statistics 
 OIB Persepsi_Pola_Asuh_Permisif 
N 
Valid 344 344 
Missing 0 0 
Mean 59.33 50.72 
Median 59.00 50.00 
Mode 54a 49 
Std. Deviation 10.303 6.023 
Minimum 31 32 
Maximum 92 73 
Percentiles 
25 52.00 47.00 
50 59.00 50.00 
75 67.00 55.00 
 
Data tambahan subjek: 
 
Gambar 1. Grafik Uang Saku Mahasiswa per Bulan yang Melakukan Online 
impulsive buying 
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Gambar 3. Grafik Produk yang Sering Dibeli Mahasiswa yang Melakukan Online 
impulsive buying 
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Lampiran 3. Skala Penelitian 
 
 
 
PENGANTAR 
 
 
Assalamu’alaikum Wr. Wb. 
Saya Dhira Mega Febriana, mahasiswa semester akhir Fakultas Psikologi 
Universitas Muhammadiyah Malang, saat ini sedang melakukan penelitian dalam 
rangka penyelesaian tugas akhir (skripsi). Dalam penelitian ini, saya harus 
memenuhi kewajiban untuk melakukan pengambilan data primer (langsung dari 
responden) yang dipergunakan untuk melakukan pengujian hipotesis. 
Dalam memenuhi kewajiban tersebut, saya memohon kesediaan saudara 
untuk menjadi responden dalam penelitian ini, sebagai peneliti, saya terikat dalam 
kode etik psikologi yang menyatakan bahwa saya berkewajiban menjaga 
kerahasiaan data responden dan hanya berhak menggunakan data hanya untuk 
kepentingan penelitian. Selain itu data yang telah diberikan tidak ada kaitannya 
dengan kredibilitas dan penilaian saudara di perkuliahan. 
Selanjutnya saudara sebagai responden dimohon untuk mengisi skala yang 
telah saya sediakan, akurasi dan kredibilitas hasil penelitian akan sangat bergantung 
pada keseriusan dan kesungguhan saudara dalam memberikan data/informasi sesuai 
dengan kenyataan yang ada pada saudara. Sebelum dan sesudahnya saya sampaikan 
terima kasih. 
Wassalamu’alaikum Wr. Wb. 
 
 
 
Peneliti, 
 
Dhira Mega 
Febriana 
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A. IDENTITAS  
Isi identitas anda di bawah ini: 
Nama :      P / L 
Umur : 
Fakultas : 
 
 Apa Anda pernah berbelanja online? 
a. Ya 
b. Tidak (Jika tidak, berhenti disini) 
 
 Kapan terakhir Anda berbelanja online? 
a. Dalam kurun waktu < 1 bulan  
b. Dalam kurun waktu 1 bulan – 2 bulan 
c. Dalam kurun waktu > 2 bulan (jika > 2 bulan, berhenti disini) 
 
 Barang/produk apa yang biasa Anda beli di online shop? 
a. Fashion 
b. Elektronik 
c. Perawatan dan kecantikan 
d. Makanan 
e. …………………………... (mohon diisi) 
 
 Berapa uang saku Anda per bulan? 
a. < Rp 1.000.00,00 /bulan 
b. Rp 1.000.000,00 – Rp 2.000.000,00 /bulan 
c. > Rp 2.000.000 /bulan 
 
 Berapa biaya yang Anda habiskan dalam melakukan belanja online? 
a. < Rp 100.000,00 /bulan 
b. Rp 100.000,00 – Rp 500.000,00 /bulan 
c. Rp 500.000,00 – Rp  1.000.000,00 /bulan 
d. Rp 1.000.000,00 – Rp 1.500.000,00 /bulan 
e. > Rp 1.500.000,00 /bulan 
 
B. PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER I 
1. Jawablah pernyataan-pernyataan yang terdapat pada tabel Kuisioner I 
dengan memberi tanda centang (√) pada jawaban yang Anda pilih, sesuai 
dengan ketentuan: 
SS : Sangat Setuju 
S : Setuju 
N : Netral 
TS : Tidak Setuju 
STS : Sangat Tidak Setuju 
2. Apabila Anda ingin mengganti jawaban, maka berilah tanda sama dengan 
“=” pada tanda centang (√) tersebut, kemudian berilah tanda centang (√) 
pada jawaban yang Anda inginkan. 
  
34 
 
 
 
3. Contoh: 
Jika jawaban Anda Setuju 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1 Saya tidak membutuhkan waktu lama untuk 
membeli barang/produk 
 √    
 
4. Tidak ada jawaban yang benar atau salah untuk setiap pernyataan. Seluruh 
jawaban akan benar selama itu menggambarkan diri Anda. 
5. Jawablah semua pernyataan dan pastikan tidak ada nomor yang terlewati. 
 
Skala Online impulsive buying 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1 Ketika saya melihat barang di online shop yang 
sekiranya menarik, saya langsung membelinya 
     
2 Ketika saya akan membeli barang di online shop, saya 
mempertimbangkan apakah saya benar-benar 
memerlukannya atau tidak 
     
3 Membeli barang yang sedang terkini merupakan hal 
wajib bagi saya 
     
4 Saya tidak mudah terpengaruh membeli barang di 
online shop meskipun ada yang menarik dan saya 
sukai 
     
5 Ketika saya melihat barang bagus di online shop, saya 
merasa harus memilikinya 
     
6 Ketika melihat barang yang menarik, saya tidak terlalu 
menghiraukannya 
     
7 Ketika membeli barang yang menarik di online shop, 
saya tidak menyadari bahwa uang untuk membeli 
barang tersebut seharusnya untuk keperluan lain 
     
8 Saya mengutamakan menabung daripada belanja 
online 
     
9 Saya tidak berpikir panjang ketika memutuskan 
membeli barang yang saya sukai di online shop 
     
10 Saya tidak langsung membeli barang yang saya sukai 
di online shop meski kondisi keuangan mencukupi 
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11 Saya sering membeli barang dengan ikon favorit di 
online shop 
     
12 Apabila barang yang akan saya beli di online shop 
memiliki harga yang tinggi, maka saya membatalkan 
untuk membelinya 
     
13 Saya bersemangat saat membeli barang yang menarik 
dan saya sukai  di online shop 
     
14 Tidak ada perasaan menyesal yang berlebihan saat 
saya gagal membeli barang yang saya inginkan di 
online shop 
     
15 Saya membeli barang di online shop tanpa 
memedulikan apakah itu cocok untuk saya atau tidak 
     
16 Saya dapat menahan diri berbelanja online dengan 
membatasi jumlah pembelian belanjaan saya 
     
17 Saya tidak memedulikan harga saat membeli barang 
yang saya suka di online shop 
     
18 Saya tidak mudah tergoda untuk membeli barang di 
online shop meskipun ada yang menarik  
     
19 Apabila saya melihat teman saya menelusuri online 
shop dan teman meminta pendapat saya mengenai 
suatu barang, saya ikut tertarik membeli barang 
tersebut walau awalnya tidak ada keinginan untuk 
membelinya 
     
20 Ketika menelusuri online shop, saya jarang membeli 
barang dan hanya melihat-lihat saja 
     
21 Saya terpesona saat melihat barang yang menarik di 
online shop  
     
22 Saya tidak peduli bila ternyata uang saya habis untuk 
berbelanja barang yang menarik di online shop 
     
23 Sebelum membeli, saya berusaha membandingkan 
harga antar online shop bila saya tertarik pada sebuah 
barang di online shop 
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Skala Persepsi Pola Asuh Permisif 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1 Orang tua saya selalu merasa anaknya harus bebas 
untuk menentukan sendiri apa yang mereka ingin 
lakukan, meskipun keinginan tersebut tidak seperti 
apa yang mereka mau 
     
2 Orang tua saya selalu menuntut saya untuk berprestasi 
dalam pendidikan 
     
3 Saya membutuhkan persetujuan orang tua ketika 
memilih jurusan kuliah untuk saya 
     
4 Orang tua saya menentukan sampai jam berapa saya 
boleh pergi 
     
5 Dalam keseharian, orang tua saya tidak banyak 
mengajak saya mengobrol atau berbincang-bincang  
     
6 Orang tua saya marah jika saya tidak memenuhi 
keinginan mereka 
     
7 Ketika liburan, orang tua menentukan kegiatan yang 
akan kami lakukan bersama 
     
8 Orang tua saya selalu membandingkan saya dengan 
anak-anak cerdas dan menyuruh saya menjadi seperti 
mereka 
     
9 Saat saya tumbuh dewasa, orang tua saya  
mengijinkan saya untuk memiliki sudut pandang 
tersendiri dalam masalah keluarga 
     
10 Saya tidak boleh keluar rumah sendiri kecuali pergi 
untuk tujuan pendidikan 
     
11 Saya harus melaporkan setiap kegiatan yang saya 
lakukan kepada orang tua saya 
     
12 Orang tua saya mengijinkan saya untuk memutuskan 
sendiri apa yang akan saya lakukan 
     
13 Orang tua saya selalu menentukan setiap kegiatan 
yang boleh saya lakukan 
     
14 Ketika saya melakukan kesalahan, orang tua saya 
tidak akan memarahi saya  
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15 Walaupun ada waktu luang, orang tua saya tidak 
pernah mengajak saya jalan-jalan bersama 
     
16 Orang tua saya memberi hukuman apabila saya 
berbuat salah 
     
 
TERIMA KASIH 
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Blue Print Skala Online impulsive buying  
Aspek  Favorabel Unfavorabel 
Spontanitas 1, 9, 17 2, 10, 18 
Kekuatan, kompulsi, dan 
intensitas 
3, 11, 19 4, 12, 20 
Kegairahan dan stimulasi 5, 13, 21 6, 14 
Ketidakpedulian akan akibat 7, 15, 22 8, 16 
Total Item Valid 23 
 
 
Blue Print Skala Persepsi Pola Asuh Permisif 
Aspek  Favorabel Unfavorabel 
Cenderung membuat tuntutan 
yang lebih sedikit pada anak-anak 
mereka daripada orang tua lain 
- 2, 5, 8 
Memungkinkan anak untuk 
mengatur kegiatan mereka sendiri 
1, 9, 12 3, 6, 10, 13 
Relatif hangat terhadap anak 7 15 
Orang tua tidak mengkontrol dan 
jarang menggunakan hukuman 
 14 4,  11,  16 
Total Item Valid 16 
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Lampiran 4. Skoring Data 
 
No. Nama 
Skor 
OIB 
Skor 
Pola 
Asuh 
ZOIB ZPolaAsuh T_OIB 
T_Pola 
Asuh 
Kategori 
OIB 
Kategori 
Pola Asuh 
1 FK1 62 54 0.2593 0.54394 52.59 55.44 Tinggi Tinggi 
2 FK2 56 53 -0.32307 0.37791 46.77 53.78 Rendah Tinggi 
3 FK3 58 47 -0.12895 -0.61827 48.71 43.82 Rendah Rendah 
4 FK4 42 45 -1.68194 -0.95033 33.18 40.5 Rendah Rendah 
5 FK5 72 40 1.22992 -1.78049 62.3 32.2 Tinggi Rendah 
6 FK6 52 51 -0.71132 0.04585 42.89 50.46 Rendah Tinggi 
7 FK7 48 47 -1.09957 -0.61827 39 43.82 Rendah Rendah 
8 FK8 53 62 -0.61426 1.87219 43.86 68.72 Rendah Tinggi 
9 FK9 59 48 -0.03188 -0.45224 49.68 45.48 Rendah Rendah 
10 FKIP1 75 49 1.52111 -0.28621 65.21 47.14 Tinggi Rendah 
11 FKIP2 84 61 2.39467 1.70616 73.95 67.06 Tinggi Tinggi 
12 FKIP3 61 57 0.16224 1.04204 51.62 60.42 Tinggi Tinggi 
13 FKIP4 55 55 -0.42013 0.70997 45.8 57.1 Rendah Tinggi 
14 FKIP5 47 54 -1.19663 0.54394 38.03 55.44 Rendah Tinggi 
15 FKIP6 58 47 -0.12895 -0.61827 48.71 43.82 Rendah Rendah 
16 FKIP7 74 50 1.42405 -0.12018 64.24 48.8 Tinggi Rendah 
17 FKIP8 51 52 -0.80838 0.21188 41.92 52.12 Rendah Tinggi 
18 FKIP9 69 51 0.93874 0.04585 59.39 50.46 Tinggi Tinggi 
19 FKIP10 50 48 -0.90544 -0.45224 40.95 45.48 Rendah Rendah 
20 FKIP11 70 52 1.0358 0.21188 60.36 52.12 Tinggi Tinggi 
21 FKIP12 44 44 -1.48781 -1.11636 35.12 38.84 Rendah Rendah 
22 FKIP13 50 41 -0.90544 -1.61446 40.95 33.86 Rendah Rendah 
23 FKIP14 60 54 0.06518 0.54394 50.65 55.44 Tinggi Tinggi 
24 FKIP15 53 55 -0.61426 0.70997 43.86 57.1 Rendah Tinggi 
25 FKIP16 63 44 0.35636 -1.11636 53.56 38.84 Tinggi Rendah 
26 FKIP17 56 48 -0.32307 -0.45224 46.77 45.48 Rendah Rendah 
27 FKIP18 50 54 -0.90544 0.54394 40.95 55.44 Rendah Tinggi 
28 FKIP19 47 46 -1.19663 -0.7843 38.03 42.16 Rendah Rendah 
29 FKIP20 49 42 -1.0025 -1.44843 39.97 35.52 Rendah Rendah 
30 FKIP21 47 49 -1.19663 -0.28621 38.03 47.14 Rendah Rendah 
31 FKIP22 53 57 -0.61426 1.04204 43.86 60.42 Rendah Tinggi 
32 FKIP23 61 55 0.16224 0.70997 51.62 57.1 Tinggi Tinggi 
33 FKIP24 56 51 -0.32307 0.04585 46.77 50.46 Rendah Tinggi 
34 FKIP25 49 52 -1.0025 0.21188 39.97 52.12 Rendah Tinggi 
35 FKIP26 56 47 -0.32307 -0.61827 46.77 43.82 Rendah Rendah 
36 FKIP27 60 49 0.06518 -0.28621 50.65 47.14 Tinggi Rendah 
37 FKIP28 59 52 -0.03188 0.21188 49.68 52.12 Rendah Tinggi 
38 FKIP29 50 53 -0.90544 0.37791 40.95 53.78 Rendah Tinggi 
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39 FKIP30 50 55 -0.90544 0.70997 40.95 57.1 Rendah Tinggi 
40 FKIP31 56 55 -0.32307 0.70997 46.77 57.1 Rendah Tinggi 
41 FKIP32 61 52 0.16224 0.21188 51.62 52.12 Tinggi Tinggi 
42 FKIP33 51 48 -0.80838 -0.45224 41.92 45.48 Rendah Rendah 
43 FKIP34 60 44 0.06518 -1.11636 50.65 38.84 Tinggi Rendah 
44 FKIP35 63 54 0.35636 0.54394 53.56 55.44 Tinggi Tinggi 
45 FKIP36 41 49 -1.779 -0.28621 32.21 47.14 Rendah Rendah 
46 FKIP37 76 51 1.61817 0.04585 66.18 50.46 Tinggi Tinggi 
47 FKIP38 48 52 -1.09957 0.21188 39 52.12 Rendah Tinggi 
48 FKIP39 61 58 0.16224 1.20807 51.62 62.08 Tinggi Tinggi 
49 FKIP40 59 48 -0.03188 -0.45224 49.68 45.48 Rendah Rendah 
50 FKIP41 54 45 -0.51719 -0.95033 44.83 40.5 Rendah Rendah 
51 FKIP42 63 58 0.35636 1.20807 53.56 62.08 Tinggi Tinggi 
52 FKIP43 65 40 0.55049 -1.78049 55.5 32.2 Tinggi Rendah 
53 FKIP44 65 40 0.55049 -1.78049 55.5 32.2 Tinggi Rendah 
54 FKIP45 56 51 -0.32307 0.04585 46.77 50.46 Rendah Tinggi 
55 FKIP46 53 53 -0.61426 0.37791 43.86 53.78 Rendah Tinggi 
56 FKIP47 44 44 -1.48781 -1.11636 35.12 38.84 Rendah Rendah 
57 FKIP48 58 58 -0.12895 1.20807 48.71 62.08 Rendah Tinggi 
58 FKIP49 47 41 -1.19663 -1.61446 38.03 33.86 Rendah Rendah 
59 FKIP50 60 39 0.06518 -1.94652 50.65 30.53 Tinggi Rendah 
60 FKIP51 51 58 -0.80838 1.20807 41.92 62.08 Rendah Tinggi 
61 FKIP52 47 55 -1.19663 0.70997 38.03 57.1 Rendah Tinggi 
62 FKIP53 69 52 0.93874 0.21188 59.39 52.12 Tinggi Tinggi 
63 FPsi1 51 44 -0.80838 -1.11636 41.92 38.84 Rendah Rendah 
64 FPsi2 62 38 0.2593 -2.11255 52.59 28.87 Tinggi Rendah 
65 FPsi3 66 55 0.64755 0.70997 56.48 57.1 Tinggi Tinggi 
66 FPsi4 87 59 2.68585 1.3741 76.86 63.74 Tinggi Tinggi 
67 FPsi5 52 48 -0.71132 -0.45224 42.89 45.48 Rendah Rendah 
68 FPsi6 68 51 0.84167 0.04585 58.42 50.46 Tinggi Tinggi 
69 FPsi7 56 58 -0.32307 1.20807 46.77 62.08 Rendah Tinggi 
70 FPsi8 50 58 -0.90544 1.20807 40.95 62.08 Rendah Tinggi 
71 FPsi9 54 51 -0.51719 0.04585 44.83 50.46 Rendah Tinggi 
72 FPsi10 83 62 2.2976 1.87219 72.98 68.72 Tinggi Tinggi 
73 FPsi11 48 55 -1.09957 0.70997 39 57.1 Rendah Tinggi 
74 FPsi12 49 45 -1.0025 -0.95033 39.97 40.5 Rendah Rendah 
75 FPsi13 59 61 -0.03188 1.70616 49.68 67.06 Rendah Tinggi 
76 FPsi14 73 43 1.32698 -1.28239 63.27 37.18 Tinggi Rendah 
77 FPsi15 55 59 -0.42013 1.3741 45.8 63.74 Rendah Tinggi 
78 FPsi16 60 51 0.06518 0.04585 50.65 50.46 Tinggi Tinggi 
79 FISIP1 50 41 -0.90544 -1.61446 40.95 33.86 Rendah Rendah 
80 FISIP2 65 50 0.55049 -0.12018 55.5 48.8 Tinggi Rendah 
81 FISIP3 61 43 0.16224 -1.28239 51.62 37.18 Tinggi Rendah 
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82 FISIP4 71 53 1.13286 0.37791 61.33 53.78 Tinggi Tinggi 
83 FISIP5 64 58 0.45343 1.20807 54.53 62.08 Tinggi Tinggi 
84 FISIP6 56 55 -0.32307 0.70997 46.77 57.1 Rendah Tinggi 
85 FISIP7 50 52 -0.90544 0.21188 40.95 52.12 Rendah Tinggi 
86 FISIP8 55 55 -0.42013 0.70997 45.8 57.1 Rendah Tinggi 
87 FISIP9 61 39 0.16224 -1.94652 51.62 30.53 Tinggi Rendah 
88 FISIP10 61 46 0.16224 -0.7843 51.62 42.16 Tinggi Rendah 
89 FISIP11 69 43 0.93874 -1.28239 59.39 37.18 Tinggi Rendah 
90 FISIP12 54 52 -0.51719 0.21188 44.83 52.12 Rendah Tinggi 
91 FISIP13 45 55 -1.39075 0.70997 36.09 57.1 Rendah Tinggi 
92 FISIP14 51 50 -0.80838 -0.12018 41.92 48.8 Rendah Rendah 
93 FISIP15 62 45 0.2593 -0.95033 52.59 40.5 Tinggi Rendah 
94 FISIP16 54 47 -0.51719 -0.61827 44.83 43.82 Rendah Rendah 
95 FISIP17 61 55 0.16224 0.70997 51.62 57.1 Tinggi Tinggi 
96 FISIP18 62 56 0.2593 0.87601 52.59 58.76 Tinggi Tinggi 
97 FISIP19 54 55 -0.51719 0.70997 44.83 57.1 Rendah Tinggi 
98 FISIP20 65 55 0.55049 0.70997 55.5 57.1 Tinggi Tinggi 
99 FISIP21 66 52 0.64755 0.21188 56.48 52.12 Tinggi Tinggi 
100 FISIP22 72 51 1.22992 0.04585 62.3 50.46 Tinggi Tinggi 
101 FISIP23 68 57 0.84167 1.04204 58.42 60.42 Tinggi Tinggi 
102 FISIP24 59 43 -0.03188 -1.28239 49.68 37.18 Rendah Rendah 
103 FISIP25 49 61 -1.0025 1.70616 39.97 67.06 Rendah Tinggi 
104 FISIP26 78 50 1.81229 -0.12018 68.12 48.8 Tinggi Rendah 
105 FISIP27 56 57 -0.32307 1.04204 46.77 60.42 Rendah Tinggi 
106 FISIP28 53 49 -0.61426 -0.28621 43.86 47.14 Rendah Rendah 
107 FISIP29 44 45 -1.48781 -0.95033 35.12 40.5 Rendah Rendah 
108 FISIP30 48 49 -1.09957 -0.28621 39 47.14 Rendah Rendah 
109 FISIP31 49 54 -1.0025 0.54394 39.97 55.44 Rendah Tinggi 
110 FISIP32 71 44 1.13286 -1.11636 61.33 38.84 Tinggi Rendah 
111 FISIP33 55 53 -0.42013 0.37791 45.8 53.78 Rendah Tinggi 
112 FISIP34 73 64 1.32698 2.20425 63.27 72.04 Tinggi Tinggi 
113 FISIP35 54 49 -0.51719 -0.28621 44.83 47.14 Rendah Rendah 
114 FISIP36 60 54 0.06518 0.54394 50.65 55.44 Tinggi Tinggi 
115 FISIP37 50 47 -0.90544 -0.61827 40.95 43.82 Rendah Rendah 
116 FISIP38 58 57 -0.12895 1.04204 48.71 60.42 Rendah Tinggi 
117 FISIP39 57 52 -0.22601 0.21188 47.74 52.12 Rendah Tinggi 
118 FISIP40 59 50 -0.03188 -0.12018 49.68 48.8 Rendah Rendah 
119 FISIP41 69 48 0.93874 -0.45224 59.39 45.48 Tinggi Rendah 
120 FISIP42 63 50 0.35636 -0.12018 53.56 48.8 Tinggi Rendah 
121 FISIP43 60 45 0.06518 -0.95033 50.65 40.5 Tinggi Rendah 
122 FISIP44 57 51 -0.22601 0.04585 47.74 50.46 Rendah Tinggi 
123 FISIP45 42 48 -1.68194 -0.45224 33.18 45.48 Rendah Rendah 
124 FISIP46 68 57 0.84167 1.04204 58.42 60.42 Tinggi Tinggi 
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125 FISIP47 41 47 -1.779 -0.61827 32.21 43.82 Rendah Rendah 
126 FISIP48 44 38 -1.48781 -2.11255 35.12 28.87 Rendah Rendah 
127 FISIP49 59 50 -0.03188 -0.12018 49.68 48.8 Rendah Rendah 
128 FISIP50 53 42 -0.61426 -1.44843 43.86 35.52 Rendah Rendah 
129 FISIP51 55 46 -0.42013 -0.7843 45.8 42.16 Rendah Rendah 
130 FISIP52 68 56 0.84167 0.87601 58.42 58.76 Tinggi Tinggi 
131 FISIP53 69 62 0.93874 1.87219 59.39 68.72 Tinggi Tinggi 
132 FISIP54 48 49 -1.09957 -0.28621 39 47.14 Rendah Rendah 
133 FAI1 45 53 -1.39075 0.37791 36.09 53.78 Rendah Tinggi 
134 FAI2 55 55 -0.42013 0.70997 45.8 57.1 Rendah Tinggi 
135 FAI3 49 52 -1.0025 0.21188 39.97 52.12 Rendah Tinggi 
136 FAI4 54 46 -0.51719 -0.7843 44.83 42.16 Rendah Rendah 
137 FAI5 56 47 -0.32307 -0.61827 46.77 43.82 Rendah Rendah 
138 FAI6 56 52 -0.32307 0.21188 46.77 52.12 Rendah Tinggi 
139 FAI7 48 53 -1.09957 0.37791 39 53.78 Rendah Tinggi 
140 FAI8 58 51 -0.12895 0.04585 48.71 50.46 Rendah Tinggi 
141 FAI9 75 60 1.52111 1.54013 65.21 65.4 Tinggi Tinggi 
142 FAI10 53 54 -0.61426 0.54394 43.86 55.44 Rendah Tinggi 
143 FAI11 58 48 -0.12895 -0.45224 48.71 45.48 Rendah Rendah 
144 FAI12 50 57 -0.90544 1.04204 40.95 60.42 Rendah Tinggi 
145 FAI13 73 42 1.32698 -1.44843 63.27 35.52 Tinggi Rendah 
146 FT1 67 47 0.74461 -0.61827 57.45 43.82 Tinggi Rendah 
147 FT2 48 49 -1.09957 -0.28621 39 47.14 Rendah Rendah 
148 FT3 63 45 0.35636 -0.95033 53.56 40.5 Tinggi Rendah 
149 FT4 65 48 0.55049 -0.45224 55.5 45.48 Tinggi Rendah 
150 FT5 73 49 1.32698 -0.28621 63.27 47.14 Tinggi Rendah 
151 FT6 52 59 -0.71132 1.3741 42.89 63.74 Rendah Tinggi 
152 FT7 68 51 0.84167 0.04585 58.42 50.46 Tinggi Tinggi 
153 FT8 60 50 0.06518 -0.12018 50.65 48.8 Tinggi Rendah 
154 FT9 65 64 0.55049 2.20425 55.5 72.04 Tinggi Tinggi 
155 FT10 92 54 3.17116 0.54394 81.71 55.44 Tinggi Tinggi 
156 FT11 60 52 0.06518 0.21188 50.65 52.12 Tinggi Tinggi 
157 FT12 68 42 0.84167 -1.44843 58.42 35.52 Tinggi Rendah 
158 FT13 70 43 1.0358 -1.28239 60.36 37.18 Tinggi Rendah 
159 FT14 64 45 0.45343 -0.95033 54.53 40.5 Tinggi Rendah 
160 FT15 69 50 0.93874 -0.12018 59.39 48.8 Tinggi Rendah 
161 FT16 69 43 0.93874 -1.28239 59.39 37.18 Tinggi Rendah 
162 FT17 74 41 1.42405 -1.61446 64.24 33.86 Tinggi Rendah 
163 FT18 58 53 -0.12895 0.37791 48.71 53.78 Rendah Tinggi 
164 FT19 53 58 -0.61426 1.20807 43.86 62.08 Rendah Tinggi 
165 FT20 56 49 -0.32307 -0.28621 46.77 47.14 Rendah Rendah 
166 FT21 58 58 -0.12895 1.20807 48.71 62.08 Rendah Tinggi 
167 FT22 49 51 -1.0025 0.04585 39.97 50.46 Rendah Tinggi 
44 
 
 
 
168 FT23 73 72 1.32698 3.5325 63.27 85.32 Tinggi Tinggi 
169 FT24 69 59 0.93874 1.3741 59.39 63.74 Tinggi Tinggi 
170 FT25 62 46 0.2593 -0.7843 52.59 42.16 Tinggi Rendah 
171 FT26 49 47 -1.0025 -0.61827 39.97 43.82 Rendah Rendah 
172 FT27 59 49 -0.03188 -0.28621 49.68 47.14 Rendah Rendah 
173 FT28 60 59 0.06518 1.3741 50.65 63.74 Tinggi Tinggi 
174 FT29 60 52 0.06518 0.21188 50.65 52.12 Tinggi Tinggi 
175 FT30 62 54 0.2593 0.54394 52.59 55.44 Tinggi Tinggi 
176 FT31 59 54 -0.03188 0.54394 49.68 55.44 Rendah Tinggi 
177 FT32 64 51 0.45343 0.04585 54.53 50.46 Tinggi Tinggi 
178 FT33 48 52 -1.09957 0.21188 39 52.12 Rendah Tinggi 
179 FT34 64 48 0.45343 -0.45224 54.53 45.48 Tinggi Rendah 
180 FT35 67 48 0.74461 -0.45224 57.45 45.48 Tinggi Rendah 
181 FT36 64 44 0.45343 -1.11636 54.53 38.84 Tinggi Rendah 
182 FT37 50 58 -0.90544 1.20807 40.95 62.08 Rendah Tinggi 
183 FT38 50 55 -0.90544 0.70997 40.95 57.1 Rendah Tinggi 
184 FT39 54 49 -0.51719 -0.28621 44.83 47.14 Rendah Rendah 
185 FT40 48 59 -1.09957 1.3741 39 63.74 Rendah Tinggi 
186 FT41 68 41 0.84167 -1.61446 58.42 33.86 Tinggi Rendah 
187 FT42 67 55 0.74461 0.70997 57.45 57.1 Tinggi Tinggi 
188 FT43 46 47 -1.29369 -0.61827 37.06 43.82 Rendah Rendah 
189 FT44 42 40 -1.68194 -1.78049 33.18 32.2 Rendah Rendah 
190 FT45 52 54 -0.71132 0.54394 42.89 55.44 Rendah Tinggi 
191 FT46 77 57 1.71523 1.04204 67.15 60.42 Tinggi Tinggi 
192 FT47 39 42 -1.97312 -1.44843 30.27 35.52 Rendah Rendah 
193 FT48 63 45 0.35636 -0.95033 53.56 40.5 Tinggi Rendah 
194 FT49 56 55 -0.32307 0.70997 46.77 57.1 Rendah Tinggi 
195 FT50 53 49 -0.61426 -0.28621 43.86 47.14 Rendah Rendah 
196 FT51 52 61 -0.71132 1.70616 42.89 67.06 Rendah Tinggi 
197 FT52 50 48 -0.90544 -0.45224 40.95 45.48 Rendah Rendah 
198 FT53 54 49 -0.51719 -0.28621 44.83 47.14 Rendah Rendah 
199 FT54 68 73 0.84167 3.69853 58.42 86.99 Tinggi Tinggi 
200 FT55 70 40 1.0358 -1.78049 60.36 32.2 Tinggi Rendah 
201 FT56 68 48 0.84167 -0.45224 58.42 45.48 Tinggi Rendah 
202 FT57 48 51 -1.09957 0.04585 39 50.46 Rendah Tinggi 
203 FT58 49 55 -1.0025 0.70997 39.97 57.1 Rendah Tinggi 
204 FPP1 69 52 0.93874 0.21188 59.39 52.12 Tinggi Tinggi 
205 FPP2 72 49 1.22992 -0.28621 62.3 47.14 Tinggi Rendah 
206 FPP3 88 45 2.78292 -0.95033 77.83 40.5 Tinggi Rendah 
207 FPP4 48 49 -1.09957 -0.28621 39 47.14 Rendah Rendah 
208 FPP5 58 42 -0.12895 -1.44843 48.71 35.52 Rendah Rendah 
209 FPP6 43 51 -1.58488 0.04585 34.15 50.46 Rendah Tinggi 
210 FPP7 48 57 -1.09957 1.04204 39 60.42 Rendah Tinggi 
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211 FPP8 53 62 -0.61426 1.87219 43.86 68.72 Rendah Tinggi 
212 FPP9 60 58 0.06518 1.20807 50.65 62.08 Tinggi Tinggi 
213 FPP10 54 61 -0.51719 1.70616 44.83 67.06 Rendah Tinggi 
214 FPP11 59 51 -0.03188 0.04585 49.68 50.46 Rendah Tinggi 
215 FPP12 52 51 -0.71132 0.04585 42.89 50.46 Rendah Tinggi 
216 FPP13 71 63 1.13286 2.03822 61.33 70.38 Tinggi Tinggi 
217 FPP14 47 53 -1.19663 0.37791 38.03 53.78 Rendah Tinggi 
218 FPP15 59 49 -0.03188 -0.28621 49.68 47.14 Rendah Rendah 
219 FPP16 31 44 -2.74962 -1.11636 22.5 38.84 Rendah Rendah 
220 FPP17 43 44 -1.58488 -1.11636 34.15 38.84 Rendah Rendah 
221 FPP18 69 52 0.93874 0.21188 59.39 52.12 Tinggi Tinggi 
222 FPP19 44 58 -1.48781 1.20807 35.12 62.08 Rendah Tinggi 
223 FPP20 32 50 -2.65256 -0.12018 23.47 48.8 Rendah Rendah 
224 FPP21 76 62 1.61817 1.87219 66.18 68.72 Tinggi Tinggi 
225 FPP22 57 50 -0.22601 -0.12018 47.74 48.8 Rendah Rendah 
226 FPP23 63 43 0.35636 -1.28239 53.56 37.18 Tinggi Rendah 
227 FPP24 59 45 -0.03188 -0.95033 49.68 40.5 Rendah Rendah 
228 FPP25 46 32 -1.29369 -3.10873 37.06 18.91 Rendah Rendah 
229 FPP26 60 47 0.06518 -0.61827 50.65 43.82 Tinggi Rendah 
230 FPP27 86 65 2.58879 2.37028 75.89 73.7 Tinggi Tinggi 
231 FPP28 59 50 -0.03188 -0.12018 49.68 48.8 Rendah Rendah 
232 FPP29 65 52 0.55049 0.21188 55.5 52.12 Tinggi Tinggi 
233 FPP30 51 53 -0.80838 0.37791 41.92 53.78 Rendah Tinggi 
234 FPP31 54 56 -0.51719 0.87601 44.83 58.76 Rendah Tinggi 
235 FPP32 60 47 0.06518 -0.61827 50.65 43.82 Tinggi Rendah 
236 FPP33 57 51 -0.22601 0.04585 47.74 50.46 Rendah Tinggi 
237 FPP34 67 41 0.74461 -1.61446 57.45 33.86 Tinggi Rendah 
238 FPP35 53 52 -0.61426 0.21188 43.86 52.12 Rendah Tinggi 
239 FPP36 64 54 0.45343 0.54394 54.53 55.44 Tinggi Tinggi 
240 FPP37 81 48 2.10348 -0.45224 71.03 45.48 Tinggi Rendah 
241 FPP38 52 49 -0.71132 -0.28621 42.89 47.14 Rendah Rendah 
242 FEB_1 55 51 -0.42013 0.04585 45.8 50.46 Rendah Tinggi 
243 FEB_2 77 44 1.71523 -1.11636 67.15 38.84 Tinggi Rendah 
244 FEB_3 66 48 0.64755 -0.45224 56.48 45.48 Tinggi Rendah 
245 FEB_4 68 45 0.84167 -0.95033 58.42 40.5 Tinggi Rendah 
246 FEB_5 61 56 0.16224 0.87601 51.62 58.76 Tinggi Tinggi 
247 FEB_6 51 48 -0.80838 -0.45224 41.92 45.48 Rendah Rendah 
248 FEB_7 74 44 1.42405 -1.11636 64.24 38.84 Tinggi Rendah 
249 FEB_8 50 56 -0.90544 0.87601 40.95 58.76 Rendah Tinggi 
250 FEB_9 63 48 0.35636 -0.45224 53.56 45.48 Tinggi Rendah 
251 FEB10 71 48 1.13286 -0.45224 61.33 45.48 Tinggi Rendah 
252 FEB11 51 49 -0.80838 -0.28621 41.92 47.14 Rendah Rendah 
253 FEB12 56 55 -0.32307 0.70997 46.77 57.1 Rendah Tinggi 
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254 FEB13 63 48 0.35636 -0.45224 53.56 45.48 Tinggi Rendah 
255 FEB14 58 50 -0.12895 -0.12018 48.71 48.8 Rendah Rendah 
256 FEB15 59 50 -0.03188 -0.12018 49.68 48.8 Rendah Rendah 
257 FEB16 55 50 -0.42013 -0.12018 45.8 48.8 Rendah Rendah 
258 FEB17 44 52 -1.48781 0.21188 35.12 52.12 Rendah Tinggi 
259 FEB18 74 49 1.42405 -0.28621 64.24 47.14 Tinggi Rendah 
260 FEB19 48 47 -1.09957 -0.61827 39 43.82 Rendah Rendah 
261 FEB20 65 51 0.55049 0.04585 55.5 50.46 Tinggi Tinggi 
262 FEB21 78 56 1.81229 0.87601 68.12 58.76 Tinggi Tinggi 
263 FEB22 54 57 -0.51719 1.04204 44.83 60.42 Rendah Tinggi 
264 FEB23 76 57 1.61817 1.04204 66.18 60.42 Tinggi Tinggi 
265 FEB24 49 45 -1.0025 -0.95033 39.97 40.5 Rendah Rendah 
266 FEB25 69 53 0.93874 0.37791 59.39 53.78 Tinggi Tinggi 
267 FEB26 51 51 -0.80838 0.04585 41.92 50.46 Rendah Tinggi 
268 FEB27 53 44 -0.61426 -1.11636 43.86 38.84 Rendah Rendah 
269 FEB28 54 54 -0.51719 0.54394 44.83 55.44 Rendah Tinggi 
270 FEB29 53 42 -0.61426 -1.44843 43.86 35.52 Rendah Rendah 
271 FEB30 47 57 -1.19663 1.04204 38.03 60.42 Rendah Tinggi 
272 FEB31 61 57 0.16224 1.04204 51.62 60.42 Tinggi Tinggi 
273 FEB32 58 48 -0.12895 -0.45224 48.71 45.48 Rendah Rendah 
274 FEB33 89 49 2.87998 -0.28621 78.8 47.14 Tinggi Rendah 
275 FEB34 68 56 0.84167 0.87601 58.42 58.76 Tinggi Tinggi 
276 FEB35 54 59 -0.51719 1.3741 44.83 63.74 Rendah Tinggi 
277 FEB36 65 51 0.55049 0.04585 55.5 50.46 Tinggi Tinggi 
278 FEB37 58 55 -0.12895 0.70997 48.71 57.1 Rendah Tinggi 
279 FEB38 67 49 0.74461 -0.28621 57.45 47.14 Tinggi Rendah 
280 FEB39 68 61 0.84167 1.70616 58.42 67.06 Tinggi Tinggi 
281 FEB40 76 58 1.61817 1.20807 66.18 62.08 Tinggi Tinggi 
282 FEB41 64 44 0.45343 -1.11636 54.53 38.84 Tinggi Rendah 
283 FEB42 62 47 0.2593 -0.61827 52.59 43.82 Tinggi Rendah 
284 FEB43 72 45 1.22992 -0.95033 62.3 40.5 Tinggi Rendah 
285 FEB44 60 55 0.06518 0.70997 50.65 57.1 Tinggi Tinggi 
286 FEB45 68 56 0.84167 0.87601 58.42 58.76 Tinggi Tinggi 
287 FEB46 70 58 1.0358 1.20807 60.36 62.08 Tinggi Tinggi 
288 FEB47 64 55 0.45343 0.70997 54.53 57.1 Tinggi Tinggi 
289 FEB48 69 49 0.93874 -0.28621 59.39 47.14 Tinggi Rendah 
290 FEB49 53 42 -0.61426 -1.44843 43.86 35.52 Rendah Rendah 
291 FEB50 52 50 -0.71132 -0.12018 42.89 48.8 Rendah Rendah 
292 FEB51 76 48 1.61817 -0.45224 66.18 45.48 Tinggi Rendah 
293 FEB52 76 62 1.61817 1.87219 66.18 68.72 Tinggi Tinggi 
294 FEB53 63 48 0.35636 -0.45224 53.56 45.48 Tinggi Rendah 
295 FEB54 66 60 0.64755 1.54013 56.48 65.4 Tinggi Tinggi 
296 FEB55 51 38 -0.80838 -2.11255 41.92 28.87 Rendah Rendah 
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297 FEB56 91 50 3.0741 -0.12018 80.74 48.8 Tinggi Rendah 
298 FEB57 54 44 -0.51719 -1.11636 44.83 38.84 Rendah Rendah 
299 FIKES1 63 49 0.35636 -0.28621 53.56 47.14 Tinggi Rendah 
300 FIKES2 70 46 1.0358 -0.7843 60.36 42.16 Tinggi Rendah 
301 FIKES3 68 41 0.84167 -1.61446 58.42 33.86 Tinggi Rendah 
302 FIKES4 52 47 -0.71132 -0.61827 42.89 43.82 Rendah Rendah 
303 FIKES5 53 47 -0.61426 -0.61827 43.86 43.82 Rendah Rendah 
304 FIKES6 52 40 -0.71132 -1.78049 42.89 32.2 Rendah Rendah 
305 FIKES7 43 42 -1.58488 -1.44843 34.15 35.52 Rendah Rendah 
306 FIKES8 47 50 -1.19663 -0.12018 38.03 48.8 Rendah Rendah 
307 FIKES9 51 49 -0.80838 -0.28621 41.92 47.14 Rendah Rendah 
308 FIKES10 50 54 -0.90544 0.54394 40.95 55.44 Rendah Tinggi 
309 FIKES11 66 49 0.64755 -0.28621 56.48 47.14 Tinggi Rendah 
310 FIKES12 49 54 -1.0025 0.54394 39.97 55.44 Rendah Tinggi 
311 FIKES13 50 47 -0.90544 -0.61827 40.95 43.82 Rendah Rendah 
312 FIKES14 53 49 -0.61426 -0.28621 43.86 47.14 Rendah Rendah 
313 FIKES15 55 44 -0.42013 -1.11636 45.8 38.84 Rendah Rendah 
314 FIKES16 45 50 -1.39075 -0.12018 36.09 48.8 Rendah Rendah 
315 FIKES17 59 64 -0.03188 2.20425 49.68 72.04 Rendah Tinggi 
316 FIKES18 63 44 0.35636 -1.11636 53.56 38.84 Tinggi Rendah 
317 FIKES19 74 39 1.42405 -1.94652 64.24 30.53 Tinggi Rendah 
318 FIKES20 54 55 -0.51719 0.70997 44.83 57.1 Rendah Tinggi 
319 FIKES21 67 47 0.74461 -0.61827 57.45 43.82 Tinggi Rendah 
320 FIKES22 79 49 1.90936 -0.28621 69.09 47.14 Tinggi Rendah 
321 FIKES23 59 48 -0.03188 -0.45224 49.68 45.48 Rendah Rendah 
322 FIKES24 71 54 1.13286 0.54394 61.33 55.44 Tinggi Tinggi 
323 FIKES25 40 33 -1.87606 -2.9427 31.24 20.57 Rendah Rendah 
324 FIKES26 70 47 1.0358 -0.61827 60.36 43.82 Tinggi Rendah 
325 FIKES27 67 47 0.74461 -0.61827 57.45 43.82 Tinggi Rendah 
326 FH1 76 59 1.61817 1.3741 66.18 63.74 Tinggi Tinggi 
327 FH2 57 48 -0.22601 -0.45224 47.74 45.48 Rendah Rendah 
328 FH3 60 48 0.06518 -0.45224 50.65 45.48 Tinggi Rendah 
329 FH4 75 53 1.52111 0.37791 65.21 53.78 Tinggi Tinggi 
330 FH5 54 53 -0.51719 0.37791 44.83 53.78 Rendah Tinggi 
331 FH6 68 58 0.84167 1.20807 58.42 62.08 Tinggi Tinggi 
332 FH7 68 46 0.84167 -0.7843 58.42 42.16 Tinggi Rendah 
333 FH8 61 57 0.16224 1.04204 51.62 60.42 Tinggi Tinggi 
334 FH9 90 53 2.97704 0.37791 79.77 53.78 Tinggi Tinggi 
335 FH10 65 45 0.55049 -0.95033 55.5 40.5 Tinggi Rendah 
336 FH11 44 58 -1.48781 1.20807 35.12 62.08 Rendah Tinggi 
337 FH12 47 50 -1.19663 -0.12018 38.03 48.8 Rendah Rendah 
338 FH13 68 50 0.84167 -0.12018 58.42 48.8 Tinggi Rendah 
339 FH14 59 49 -0.03188 -0.28621 49.68 47.14 Rendah Rendah 
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340 FH15 54 50 -0.51719 -0.12018 44.83 48.8 Rendah Rendah 
341 FH16 48 56 -1.09957 0.87601 39 58.76 Rendah Tinggi 
342 FH17 68 61 0.84167 1.70616 58.42 67.06 Tinggi Tinggi 
343 FH18 73 55 1.32698 0.70997 63.27 57.1 Tinggi Tinggi 
344 FH19 75 55 1.52111 0.70997 65.21 57.1 Tinggi Tinggi 
